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کتایی که در دست شماست. یک کتاب علمی نیست. اگرچه به همان 
اندازه بر اساس بنیان های آن است. دانثی به نام تجربه در مشاوره و 
مدیریت. ما می خواهیم پلی بین رهبری فردی» گروهی و کسب وکار ایجاد 
کنیم. از این رو اين کتاب بیشتر از ارائه بینش در مورد روشهای گسترش 
و توسعه فردی» گروهی و کسب وکار به شما کمک می کند. اين کتاب برای 
افرادی است که در پروژه‌ها. درون و میان سازمان‌ها با شبکه‌های 
سازمان‌ها کار میکنند. همینطور برای هر کسی که میخواهد از گروه؛ 
دسته و چگونی ایجاد و گردانندی آنها بداند. برای کسانی که میخواهند 
این گرانندگ و مدیریت را انجام دهند پا هموند و عضو یک گروه کاری 
هستند. 


در این کتاب هم مانند دو کتاب پیشین و پسین از نگاره ها و نقاشی هایی 
بیشتر درون گرایانه و مفهوی استفاده شده تا خواننده را وادار به انديشه 
های نو آورانه کند. تا نشان دهد که چگونه میتوان چبزهایی را که در نگاه 
نخست ی پیوند با هم و ناهمگون به دید می آیند را باهم آمیخت. 
آمیختگی که به دربافت و هوشمندی خواننده افزوده و اورا به سوی هدف 
این دوره بیشتر نزدیک میکند. در هشت بخش نخست به کارآفرین و کار 
افربنی پرداخته شده است. دربخش نهم به مهارت های بازاربایی» مالی و 
سرمایه» در بخش دهم به مهارت های حسابداری و مالی » در بخش 
یازدهم به مهارت های سرمایه و سرمایه گزاری. در بخش دوازدهم به 
مهارت های مدیریت و در بخش سیزدهم به کسب و کار های نو پرداخته 


شده است. 


بخش یکم 

مفهوم پایه ای کار افریی ۱۸ 
بخش دوم 

کارآفردنی ۳۷ 

تمرین ۳۳ 

بخش سوم 

کار آفرین ۴۵ 

ایجاد فرصت ۴۹ 

کار آفردنی در طول زمان ۵۱ 
بخش چهارم 

فرآیند کارآفرینی ۵۶ 

تولید ایده ۵۸ 

ارزیایی فرصت ۵۸ 

برنامه ریزی ۶۱ 

استراتژی ۶۱ 

مشتربان هدف ۶۱ 

مدل کسب وکار ۶۲ 
موقعیت ۶۲ 


نقاط عطف / اهداف ۶۳ 


برنامه عملیانی ۶۴ 

جدول زمانی شرکت ۶۵ 

طرح نیروی انسانی ۶۵ 

بودچه ۶۵ 

طرح تامین مالی ۶۶ 

فرایند برنامه ریزی ۶۶ 
هزینه‌ها ۶۶ 

هزینه های برنامه ۶۶ 

طرح باید بسته شود ۶۶ 
تشکیل/راه اندازی شرکت ۶۷ 
رشد ۶۸ 

ایجاد سرمایه گذاری جدید ۶۹ 
نمربن ۷۳ 

رهبری و مدیریت کارآفرینی ۷۴ 
کارآفردنی سازمانی ۷۸ 

کار آفردنی جوانان ۸۷ 


چالش های یک کارآفرین جوان بودن ۸۸ 
بدانید که چگونه ی توانید سرمایه کسب و کار خود را تامبن کنید ٩۰‏ 
یاد بگیرید زمان خود را اولویت بندی کنید ٩۱‏ 


برای راه اندازی کسب و کار خود و رسیدگ به مشتریان برنامه ای داشته 
باشید ٩۲‏ 


تاکتیک های کلیدی خدمات مشتری ٩۴‏ 

پاسخگو باشید ٩۴‏ 

روی روابط با مشتری سرمایه گذاری کنید ٩۳‏ 

به آنها هدیه بدهید ۹۵ 

تکنولوژی اهری ٩۹۵‏ 

خودت را جای آنها بگذار ۹۶ 

بازده را به یک فرآیند یکپارچه تبدیل کنید ٩۷‏ 
برنامه های وفاداری ارائه دهید ٩۷‏ 

یک مر پیدا کنید ۹٩‏ 

یاد بگیرید چگونه امور مالی خود را مدیریت کنید ۹٩‏ 
مهارت های بازاربایی» مالی و سرمایه 

بازاربایی: مدیریت روابط سودآور با مشتری ۱۰۶ 
تفکر خلاقانه ۱۰۹ 


توانایی های ارتباطی ۱۱۰ 


مهارت های شبکه سازی و مذاکره ۱۱۱ 
توانای های تحلیلی ۱۱۲ 

مهارت های تفکر انتقادی ۱۱۳ 

کار تیمی و همکاری ۱۱۴ 

مهارت های رسانه های اجتماعی ۱۱۴ 
۷ ۱۱۵ 

۱۱۶ 5 

۱۱۷ 0 

بازاربایی ایمیلی ۱۱۷ 

ارزبایی رفتار مصرف کننده ۱۱۸ 

توسعه توانایی های بازاربایی ۱۱۸ 

به دنبال راهنمایی باشید ۱۱٩‏ 

کسب دائش از دیگران ۱۱٩‏ 

مهارت های فنی خود را متنوع کنید ۱۲۰ 
به دنبال فرصت های شبکه سازی و رشد باشید ۱۲۱ 
تحقیق در مورد مخاطب هدف ۱۲۲ 
ایجاد پیام یا ارتباطات بازاربای ۱۲۳ 
دیجیتال مارکتینگ ۱۲۴ 

بهینه سازی موتور جستجو (5۲0) ۱۲۵ 


بازاربای محتوا ۱۲۶ 


تجزبه و تحلیل داده ها ۱۲۷ 

بازاربایی ایمیلی ۱۲۷ 

مهارت های طراحی ۱۲۸ 

ویرایش ویدئو ۱۲۹ 

دانش فناوری ۱۳۰ 

بازاربایی رسانه های اجتماعی ۱۳۱ 

گوش دادن اجتماعی ۱۳۱ 

اقناع ۱۳۲ 

نوشتن ۱۳۳ 

بازاریایی موبایلی ۱۳۴ 

کی رایتینگ ۱۳۵ 

مدیربت ارتباط با مشتری ۱۳۶ 

نظارت بر واکنش مخاطبان هدف ۱۳۷ 

ارائه بافته ها به تیم خود ۱۳۸ 

صنعت ارتباطات بازاربایی ۱۴۰ 

برخی از مدارک تحصیلی مرتبط را دنبال کنید ۱۴۰ 
شبکه های حرفه ای و ارتباطات مفید بسازید ۱۴۱ 
یک دوره کارآموزی انجام دهید ۱۴۲ 

بخش دهم 

مهارت های حسابداری و مالی ۱۴۴ 


گزارشات حسابداری چیست؟ ۱۵۰ 
صورت سود و زبان ۱۵۱ 

صورت جریان های نقدی ۱۵۱ 

ترازنامه ۱۵۱ 

گزارش های مالی ماهانه چیست؟ ۱۵۲ 
ترازنامه ۱۵۳ 

صورت حساب درآمد ۱۵۴ 

صورت جران نقدی ۱۵۴ 

گزارش های حسابداری چگونه تهیه می شوند؟ ۱۵۵ 
تهیه صورت درآمد ۱۵۷ 

تهیه ترازنامه ۱۵۸ 

تهیه صورت جربان وجوه نقد ۱۵۹٩‏ 
هدف از گزارشگری مالی چیست؟ ۱۶۰ 
تصمیمات اعتباری ۱۶۰ 

تصمیمات سرمایه گذاری ۱۶۰ 
تصمیمات مالیاق ۱۶۱ 

تصمیمات چانه زنی اتحادیه ۱۶۱ 

بخش یازدهم 

مهارت های سرمایه و سرمایه گزاری ۱۶۲ 


رضایت خود را به تاخبر بیندازید ۱۶۳ 


افسانه را از حقیقت متمایز کنید ۱۶۴ 

سواد مالی شوید ۱۶۴ 

از زمان خود استفاده کنید ۱۶۵ 

خود را منضبط کنید ۱۶۶ 

بر احساسات خود مسلط شود ۱۶۶ 

فقط تصمیم بگیرید ۱۶۷ 

ادامه دهید ۱۶۷ 

خودتان را رهبری کنید» تیم را رهبری کنید ۱۶۸ 
بازارهای مالی ۱۷۰ 

بازارهای اوراق قرضه ۱۷۰ 

بازار سهام ۱۷۰ 

اموال ۱۷۱ 

بازارها تحت تاثبر چه چیزهای هستند؟ ۱۷۲ 
بخش دوازدهم 

مهارت مدیربت ۱۷۵ 

رهبری ۱۷۷ 

روبایی ۱۷۸ 

مربیگری ۱۷۹ 

وابسته ۱۸۰ 


خودکامه ۱۸۲ 


تنظیم سرعت ۱۸۳ 
مشارکتی ۱۸۴ 

تحول آفرین ۱۸۵ 
۱۵159567-6 ۱۸۶ 
خدمتگزار ۱۸۷ 
معامله ای ۱۸۸ 
ارتباط ۱۸۹ 

سازمان ۱۸۹ 
مدیربت زمان ۱۹۰ 
تفکر استراتژیک ۱۹۰ 
حل مشکل ۱٩۹۱‏ 
برنامه ریزی ۱٩۹۱‏ 
هوش هیجایی ۱۹۲ 
شفافیت ۱٩۲‏ 

۱٩۹۲ انگیزه‎ 

تصمیم گیری ۱۹۳ 
هیئت نمایند ۱۹۳ 
کار گروهی ۱۹۴ 
ارائه ۱۹۴ 


منتورینگ ۱۹۴ 


نحوه ایجاد مهارت های مدیربتی ۱۹۵ 
سایه یک مدیر ۱۹۵ 

روی مدیریت زمان خود کار کنید ۱۹۵ 
تیم خود را بشناسید ۱۹۶ 

ارتباطات باز را حفظ کنید ۱۹۷ 

اهداف روشی را تعیین کنید ۱۹۷ 

بخش سیزدهم 

کسب و کار های نو (استارت آپ ها) ۱۹۹ 
برنامه کسب وکار ۲۰۶ 

راه اندازی کنید و بودجه بگیربد ۲۰۸ 
تصمیمات استراتژرک مطمئن بگیربد ۲۰۹ 
نوشتن سریع و آسان یک طرح تجاری عالی ۲۱۰ 
آن را کوتاه نگه دارد ۲۱۰ 

مخاطبان خود را بشناسید ۲۱۱ 

ایده کسب و کار خود را آزمایش کنید ۲۱۲ 
اهداف و مقاصد را تعیین کنید ۲۱۳ 
ترسنک ۲۱۳ 

اجزای اصلی یک طرح کسب و کار ۲۱۵ 
خلاصه اجرایی ۲۱۸ 

نمای کلی کسب وکار ۲۲۰ 


ماه :۲۳۰ 

راه حل ۲۲۱ 

بازار هدف ۲۲۱ 

رقابت ۲۲۱ 

بررسی اجمالی شرکت و تیم ۲۲۲ 
خلاصه مالی ۲۲۲ 

الزامات تامین مالی ۲۲۲ 

نقاط عطف و کشش ۲۲۲ 

نمای ریزبینانه تر از کسب وکار ۲۲۵ 
بازار هدف ۲۲۵ 

۲۲۶ 0۱۷ ۷ 

مشتری ایده آل شما ۲۲۷ 

مشتربان کلیدی ۲۲۸ 

۲۲٩۹ رقابت‎ 

محصولات و خدمات آینده ۲۳۱ 
سوالات کلیدی که باید با تحلیل فرصت پاسخ دهید ۲۳۳ 
اجرا ۲۳۳ 

طرح بازاربایی و فروش ۲۳۴ 

بيانیه موقعیت شما ۲۳۴ 


قیمت گذاری ۲۳۷ 


ترویج/تبلیق ۲۳۹ 

بسته بندی ۲۴۳۰ 

تبلیغات ۲۴۰ 

روابط عمومی ۲۴۱ 

رد 0 9 ۳۳۱۰ 

رسانه های اجتماعی ۲۳۲ 
اتحادهای استراتژبک ۲۴۲ 
عملیات ۲۴۲ 

منبع یالی و تحقق ۲۳۲ 
فن آوری ۲۴۴ 

توزیع ۲۴۴ 

توزیح مستقیم ۲۴۵ 

توزیع خرده فروشی ۲۴۵ 
نمایندگان تولید کنندگان ۲۴۶ 
۱۴۶ 

نقاط عطف و معیارها ۲۴۷ 
کشش ۲۴۸ 

معیارها ۲۴۹ 

مفروضات و خطرات ۲۵۰ 


سوالات کلیدی که باید با اجرای خود به آنها پاسخ دهید ۲۵۱ 


۱۴ 


بررسی اجمایی شرکت و دسته ۲۵۲ 
دسته ۲۵۲ 

تیم مدیریت ۲۵۲ 

چارت سازمانی ۲۵۴ 

دریاره شرکت ۲۵۵ 

مالکیت معنوی ۲۵۶ 

ساختار کسب و کار و مالکیت ۲۵۷ 
تاربخچه شرکت ۲۵۷ 

محل ۲۵۸ 


سوالات کلیدی که باید با مرور کلی شرکت خود به آنها پاسخ دهید 
۳۵۹ 


طرح مالی ۲۵۹ 

پیش بینی فروش ۲۶۰ 

طرح پرسنلی ۲۶۲ 

صورت حساب درآمد ۲۶۳ 

رایج ترین اقلام صورت سود و زیان شامل ۲۶۳ 
صورت جریان وجوه نقد ۲۶۵ 

ترازنامه ۲۶۶ 

استفاده از وجوه ۲۶۷ 


استراتژی خروج ۲۶۷ 


سوالات کلیدی برای پاسخ به برنامه مالی شما ۲۶۸ 
ضمیمه ۲۶۹ 

دلایل شکست ۲۷۱ 

پول تمام شد ۲۷۱ 

بازار اشتباه ۲۷۲ 

عدم تحقیق ۲۷۲ 

شراکت بد ۲۷۲ 

بازاربایی بد ۲۷۲ 

متخصص نبودن ۲۷۴ 

چگونه از شکست جلوگیری کنیم ۲۷۴ 
تحقیق ۲۷۴ 

کارتان را دوست داشته باشید ۲۷۵ 

دست از کار نکشید ۲۷۵ 

گردآوری همه ۲۷۶ 

هدف از برنامه توسعه شغلی ۲۷۷ 

قالب برنامه توسعه شغلی ۲۷۸ 

برنامه توسعه شغلی من ۲۸۳ 

دستورالعمل های برنامه توسعه شغلی من ۲۸۵ 
هدف نهایی شغلی من ۲۸۵ 

پیوندها و بن مایه ها (منابع) ۲۸۸ 


۱۶ 


ج ‌ یکم 
مفهوم پایه ای کار افردنی 
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در ۲۰۰ تا ۳۰۰ سال گذشته مهترین پیشران های جهان 
ما کار آفردنان بودند. کارآفرین فردی است که به دنبال 
فرصقی برای خدمت به مردم با محصول يا خدمتی 
است که آنها با آن نیاز دارند و سپس قادر به ارائه آن 
محصول يا خدمت به مشتری با هزینه ای کمتر از آنچه 
مشتری مایل به پرداخت آن است باشد. در حقیقت کار 
افرین فردی است که مشکلی را برطرف میکند و بابت 
آن از خدمت گیرنده درآمد کسب میکند. پس انکار او 
هميشه در حال حل معادله و مسئله ای بسیار ساده 
است. بیاد داشته باشیم که نیازهای بشر نامحدودند 


زیرا هرچه داشته باشد چیزی بیشتر و بهتر میخواهد که 
این مسئله در روند پیشرفت بشر در شاخه های 
گوناگون از اغاز تا کنون به درستی روشن و پدیدار 
است. 

پرشتاب ترین راه برای برای رسیدن به استقلال مالی و 
داشتن یک زندی شگفت انگیز »یافتن راهی برای ارائه 
چبزی است که مردم می خواهند و نیاز دارند که سریح 
تره بهتر» ارزان تر» آسان تر و راحت تر باشد و اين همان 
کارآفردی ایا این میتی در کل قفه بسیار دشوار و 
گران تمام ميشد اما امروز با پیشرفت فن آوری ساده تره 
بهینه تر و بسیار کم هذینه تر شده است. تنها کاری که 
شما ی بایست انجام دهید این است که بدانید: 
چگونه یک کسب و کار آنلاین راه اندازی کنید» چگونه 
و نیاز دارند» چگونه آن را در بازار تست کنید» و سپس 
چگونه آن را برای فروش عرضه و پول را به حساب 
بانی خود واریز کنید. 


پس امروز می توان با یک رایانه و دستور کارٍ آغاز 
ساخت. و مدیریت یک کسب و کار» به تولید» فروش و 


پول رسید و این چیزی است که هر کسی می تواند یاد 
بگیرد. 


یی از مهارت هایی که به آن نیاز داربد» مانند خواندن» 
نوشتن و حساب کردن. کارآفرینی است. کارآفریی این 
است که شما به دنیا عنوان جایگاهی نگاه کنید که پر از 
فرصت برای ایجاد ثروت است. تمام موفقیت های 
مالی در دنیای ما خلق ثروت است. برای برخی گونه ای 


۱۹ 


ارزش افزوده و انجام کاری است. جف بزوس و آمازون 
او یک نمونه بسیار خوب است. زیرا مدل کسب و کار 
او خیلی ساده است: شما یک کتاب را با تخفیف می 
فروشید» آن را تحویل می‌دهید و سود میکنید. سپس 
دوباره اين کار را انجام می دهید. اين کارآفریی اسامی 
است که پیچیده نیست. شرکت‌های بزرگ شرکت‌هایی 
هستند که تصادفاً به چیزی رسیدند که تقاضای زبادی 
برای آن در بازار وجود داشت. هنگای که شما با 
کمیسیون مستقیم کار می کنید شما درصدی از ارزئی را 
که ایجاد می کنید را دربافت می کنید. 


اولین دلیلی که کسب و کارها دچار مشکل می شوند؛ 
فروش کم است. دلیل شماره یک موفقیت کسب و 
می گویند: «ما پول کانی نداریم» نمی‌توانیم بودجه جمع 
آوری کنیم» اما شما می‌توانید تنها با فروش چیزی همه 
مشکل کسب و کار خود را حل کنید. شما باید چیزی را 
تولید و بفروشید که مردم می خواهند و نیاز دارند و 
حاضرند فورا رایش پول بهردازند. اين یک مهارت قابل 
یادگیری است و اين همان کار افردی است. هنگامی که 
مشتری بفهمد که شما تنها چیزی را میخواهید به او 


بفروشید کار تمام است و او دیگر به دنبال معامله با 
شما نخواهد بود. پس شما باید بدانید چطور: 

اعتماد یا باور و رابطه یا پیوند ایجاد کنید.نیازهای 
ری را فرا گید تابه‌آودر گریتشی درستت کرک کدی 
و آسوده باشید که مشتری محصول يا خدمقی درست 
دربافت کرده است. شما این کار را با پرسیدن انجام مبی 
دهید. فروشندگان خوب. بازرگانان خوب» رهبران 
خوب پرسشهای زیادی می پرسند و به این سبب بسیار 
آگاهانه عمل می کنند. برای نمونه فرآیند فروش بسیار 
ابتدایي شامل پرسیدن سوال و جستجوی فرصت هایی 
برای کمک به مردم برای گرفتن تصمیمات مالی خوب » 
پاسخ به اعتراضات آنها و در پایان بستن فروش ميشود. 
کلید موفقیت این است که فرمول موفقیت برای آن 
حوزه خاص از تلاش را بیابید» و سپس شروع کنید. 
مانند اينکه پیش از شروع آشپزی در آشپزخانه » دستور 
غذا را تهیه می کنید. برایان تریسی میگوید: 

حدود ۴۰ سال پیش» حدود یک میلیون میلیونر در 
جهان وجود داشت. که بیشترشان خودساخته بودند. 


امروزه بیش از ده میلیون میلیونر وجود دارد» که 
بیشترشان خودساخته اند. هشتاد و هفت درصد از 
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میلیاردرهای امروزی خودساخته هستند. به عبارت 
دیگر آنها بدون هیچ چیز شروع کردند و فرمول 
موفقیت را یاد گرفتند. آنها خودشان آن را توسعه 
دادند» با افراد دیگر کار کردند و آزمایش و خطا کردند 
اشتباه های گوناگونی از آنها مر زده ولی در پایان به 
فرمول رسیدند. 

مردم به ویژه هنگامی که تازه از مدرسه خارج شده اند 
و بسیار جاه طلب هستند نمی دانند که آیا آنها باید 
مسپر کارآفرینی را انتخاب کنند یا مسیر شرکتی را. شما 
چگونه تصمیم می گیرید؟ میدانیم که زنده ماندن و 
امنیت مالی دو نیاز اساسی بشر است. پس همه به دنبال 
پرشتاب ترین راه برای برطرف کردن این نیاز هستند. 
پس به دنبال کار میروند تا در شرکتی کار کنند. پس از 
مدتی به آن عادت میکنند زیرا هر روز آن را انجام می 
دهند. پس پرسش این است که: با ارزش ترین و مهم 
تربن کار شما برای انجام دادن چیست؟ و پاسخ 
"اندیشه" است. 


پیش از تصمیم گبری یا اقدام» از پیش به پیامد های آن 
بينديشید. هرچه بهتر این کار را انجام دهید شانس 


پیروزی بیشتری خواهید داشت. آلبرت انیشتین میگوید 
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کت من اوه با ماه اف 
را به راه حل می اندیشم و سپس در ۵ دقیقه پاسخ 
خواهم داد. در تحقیقی در دانشگاه هاروارد که نیم قرن 
طول کشید روشن شد که مهمترین عاملی که موفقیت 
اقتصادی را تعیین می کند انیشیدن بلندمدت است. 
اندیشیدن به نیازهای نسل بعدی کسب وکار شما را 
زنده و پیروز نگه خواهد داشت. 


تفکر بلندمدت در مورد اهداف است. آگر بذشینی و به 
اهدافت فکر کنی. احتمال اينکه تصمیمات درستی 
بگیرید که پیامدهای درستی داشته باشد بسیار بیشتر 
است که به نوبه خود نوع درستی از زندگ را برای شما 
به ارمغان می اورد. 

بزرگترین دشمن موفقیت منطقه آسودگ ( :60۳0۴0۲ 
۵6 است. مردم خیلی زود به انجام کاری عادت 
میکنند و برایشان تکراری و عادی میشود پس وارد 
منطقه آسودگ يا همان زندی یکنواخت میشوند. در 
حالی که حدود ۸۰ درصد کارآفردنان از خانواده هایی 
ی آیند که مادر با پدرشان کارآفرین بوده است.. در 
نتیجه» فرد از کودی دارای یک سیستم اعتقادی است 
که شما ی توانید یک کسب و کار راه اندازی کنید و 
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بسازبد. این افراد مادر یا پدرشان را دیدند که با هیچ چیز 
شروع کردند» سخت کار کردند» یک محصول با 
خدمات ایجاد کردند» آن را فروختند و تحویل دادند» و 
از مشتربان به خویی مراقبت کردند تا دوباره خرید کنند. 
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"من می توانم اين کار را انجام دهم." اين فکر در اين 
افراد خودکار است. بنابراین موفقیت شما به عنوان یک 
کارآفرین تا حد زبادی توسط باورهای شما تعیین می 
شود. شما می بایست کاملاً باور داشته باشید که می 
توانید یک کسب و کار راه اندازی کنید و موفق شویدء 
زرا میلیون‌ها محصول و خدمات مختلف هستند که 
مردم به آن نیاز دارند و شما میتوانید انها را برآورده 
کنید. مهمترین نکته این است که این نیازها مدام در 
حال تغییر و تکامل هستند.پس شما باید هميشه این 
تغیرات را دنبال کنید و از آنها آگه باشید وگرنه نمیتوانید 
نیازهای مشتری را پاسخ بگویید و خرید او را از دست 
خواهید داد. 

پنج سال پیش ۸۰ درصد از محصولات و خدماق که 
امروزه مورد استفاده قرار بی گبرند وجود نداشتند. ۸۰ 
درصد از چبزی که پنج سال بعد از آن استفاده خواهیم 
کرد امروز وجود ندارد. بنابراین تعداد فرصت ها فراتر 
از تصور است. اگر شما کاملا باور داشته باشید که ی 
توانید یک کسب و کار موفق راه اندازی کنید و بسازید 
این باور را در واقعیت ایجاد خواهید کرد. 
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باور قوی » واقعیت واقی را ایجاد می کند.اگر باور قوی 
نداشته باشید » اگر از یک پیشینه محدود هستید» اگر 
هیچ کارآفریی در دنیای خود نداشتید و با افرادی که 
نمیدانند به کجا می روند معاشرت داربد شما هم با آنها 
خواهی رفت. همه با هم به هیچ کجا خواهید رفت. پس 
کارآفریی پدیده و فرآیندی روجی روایی است. بسیاری 
از کار افرینان به ویزه در کشور های غریی مهاجران 
هستند. چرا؟ زبرا آنها در آنجا کسی را نمی شناسند» 
خیلی از آنها هیچ دانش يا مهارتی ندارند» و حتی نمی 
دانند چگونه به زیان آنجا صحبت کنند درحالی که باید 
از خود نگهداری کنند بنابراین آنها شروع به فروش 
چیزی می کنند و اين تمیربنی اسامی برای کارآفرین شدن 
است. زیرا همان طور که گفتیم مهمترین عامل پیروزی 


ماهیت کارآفرینی یافتن و فروش چیزی است که مردم 
می خواهند و به آن نیاز دارند و حاضرند برای آن پول 
بپردازند. همزمان در رقابت با فروشندگان دیگر تلاش 
کنید کالا یا خدمت خود را به آنها بفروشید. سپس در 
فروش محصول خود بهتر و بهتر شوید. همانطور که 
شما محصول را بهتر و بهترمی کنید» فروش آن نیز آسان 
تر خواهد شد. خیلی از کار آفرینان از فروش کالاهای 


۳ 


قدیمی مسپر خود را آغاز کردند و اکنون دارای برج های 
تجاری کارخانه و غبره هستند. زبرا از همان آغاز فرا 
گرفتند که برای دوام و پیشرفت کسب وکار خود می 
بایست مدام در حال بهبود محصول و نیاز سنجی 
مشتری باشند تا هميشه بتوانند محصولی متانسب با 
نیاز مشتری خود داشته باشند. زمانی که شما متناسب 
با نیاز مشتری خود نتوانید همگام شوید فروشی 
نخواهید داشت و کسب وکار شما شکست خواهد 
خورد. موفق ترین افراد هميشه به این فکر می کنند که 
چگونه می تواند بهتر از هر کس دیگری به مشتریان 
خدمات ارائه دهد. آنها با یک غذای نو پا محصول نو 
یا خدمات نو می آیند. مشتربان آن را دوست دارند و 
دوباره آن را ی خرند. 
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همرا اپل با مدل بلک بری به بازار موبایل معرفی شد. 
همه گفتند که شرکت شکست خواهد خورد اما اگر 
امروز از خریداران گوشی اپل بپرسید که آیا مدل های 
جدید آن را خواهند خرید بیش از نود درصد پاسخ 
مثبت میدهند. درحالی که قیمت گوشی ها بالاتر میرود 
فروش اپل نیز بیشتر میشود! چرا؟ زیرا شرکت دائم در 
راحت ترء کاربردی تر و بهتر ارائه دهد. پس هميشه یک 
کار افربن باید تلاش کند مشتری خود را راضی نگه دارد. 
همه چیز در کسب و کار و کار افردی دانش و مهارت 
انجام کار و فعالیقی است که شما قصد انجام آن را 
داربد.۸۰ تا ٩۰‏ درصد از مشاغلی که توسط افرادی با 
تجربه تجاری راه اندازی شده اند موفق می شوند. 
بنابراین ۳ قصد دارید کسب و کار خود ر داشته 
باشید, اولین چیزی که باید یاد بگیرید این است چگونه 
کسب و کار را انجام دهید: چگونه بازاربای کنیم 
چگونه بفروشیم» چگونه محصولات تولید کنیم. 
چگونه هذینه کنیم» مراقبت مشتریان باشیم و غبره مگر 
اينکه قرار باشد تمام زندی خود را صرف آن کنید که در 
ان صورت شما فقط با کار کردن در شرکت دیگری بی 
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توانید این کار ر انجام دهید. امروزه حقی 
شرکت ها ی با سابقه هم تلاش میکنند کار آفرینانه 
عمل کنند تا خدمات و محصول را بهتر و سریعتر و 
ارزانتر به دست مشتری برسانند تا ارزش ایجاد کنند. 


اکثر مردم مناسب کارآفردنی نیستند. کارآفردنی را نادیده 
نگیربد» اما اکثر مردم مناسب تخصص هستند: انجام 
یک کار خاص به شکلی بسیار خوب و بهتر و بهتر شدن 
در آن کارءو سپس با همکاری با افراد دیگری که آنها نیز 
آن کار را به خویی انجام می دهند. کار کنید. اگر بتوانید 
در واقع می توانید به تمام اهداف خود در یک شرکت 
تاستاسشن شده دست ابید به طور مداوم در کاری که 
انجام می دهید بهتر شوید و به شرکت کمک کنید تا از 
مشتربان خود مراقبت کند. 

یک شرکت متشکل از افرادی با نقاط قوت کم و نقطه 
ضعف های بسیار زباد است. هدف یک سازمان تاکید 
بر نقاط قوت وی تاثیر کردن نقاط ضعف است: نشان 
دادن نقاط قوت در بهترین افراد و یی تاثیر کردن نقاط 
ضعف افراد با فراهم آوردن شخص دیگری که آن کار را 
انجام دهد. 
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رف از فوات تون وا تعارز اقا امه ما آفازق 
هستند که تمام عمر خود را در یک شرکت کار می کنند» 
اما در انجام کاری که هستند بسیار خوب عمل می کنند 
و آن ها کارآفردنان داخلی هستند. آنها دائماً به دنبال 
راه های ساده تر» سریع تر» بهتر و ارزان تر برای کمک 
به شرکت هستند تا به اهدافش دست بابد. بنابراین شما 
می توانید اين کار را انجام دهید. و به تمام اهداف مالی 
ی 
دارند: آنها دوست دارند رئیس خودشان باشند. این یک 
مسبر متفاوت برای موفقیت است که آنها از نظر روانی 
برای آن طراحی شده اند زیرا آنها عاشق کارآفرینی 
هستند. 

بزرگ‌ترین اشتباهی که کارآفرینان مرتکب می‌شوند این 
است که مدت کوتاهی پس از شروع کسب و کار خود به 
یک منطقه راحت و یکتواخش ی‌لغزند » و فقط هذینه 
می کنند. بهتر نمی شوند زیرا به طور مداوم مهارت های 
خود را ارتقا نمی دهند یا به دنبال راه هایی جدیدتر» بهتر» 
سریع تر» ارزان تر برای انجام کارشان نیستند و به جای 
اینها تنها به سوی آسودگی و یکنواختی می روند. اين 
تراژدی بزرگ است. 


اگر شما مهارت های خود را مدام به روز کنید تا با 
نیازهای کارفرمایان متناسب باشد اتوماسیون و به کار 
گیری روباتها که از حدود ۲۰۰ سال پیش آغاز شده و 
اکنون به این سطح خبره کننده رسیده شغل شما را 
اشغال نمیکند. اکنون بیشتر شغل ها نیاز به تعامل 
درست با مردم» کار خلاقانه و خدمات مشتری دارند. 
هیچ چیزی تا زمانی که شما بهتر نشوید بهتر نخواهد 
شد. پس مسئول همه چبز شما هستید. ۰ درصد مردم 
تمام زندی خود را با مقصر دانستن چیزی خارج از 
خودشان برای مشکلات خود می گذرانند. اگر مسئولیت 
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خود را رها کنید قدرت خود » از دست می دهید و اگر 
قدرت خود را رها کنید» هرگز تغیبری ایجاد نمی کنید. 
پس مانند قبل پیش بروید» زیرا شما مسئول نیستید. اگر 
اخراج شوید» تقصبر رئیس بود اگر پول زبادی به دست 
افراد هستند که درآمد خود را تایین میکنند. تا زمانی که 
آنها مدام در تلاش برای بهبود مهارت های خود نباشند 
شما هرگز لازم نیست نگران دریافت پول بیشتر باشید. 
شما روی چیزی که می توانید کنترل کنید یعنی کیفیت و 
کمیت کار خود تمرکز می کنید. اگر بر کیفیت و کمیت 
کار خود تمرکز کنید» پول خود به خود خواهد آمد. 
هرچند مهمتر از هر چیز دیگری» چاه طلی است. 
موفقیت به ۸۰ درصد یا بیشتر میرسد اگر فردی به 
اندازه کای جاه طلب باشد. به اندازه کای با انگیزه و 
شما نمی توانید به هدی که نمی توانید آن را ببینید ضریه 
بزنید» بنابراین اهداف خود را بنویسید و سپس شما 
فهرستی از همه چبزهایی که فکر می کنید می توانید برای 
رسیدن به آن هدف انجام دهید, تهیه می کنید. سپس 
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لیست را بر اساس اولویت و ترتیب سازماندهی می کنید. 
اول چه کاری انجام می دهید؟ در مرحله دوم چه کاری 
انجام می دهید؟ سپس بروید روی آن کار کنید. وقتق 
هدن مکتوب داشته باشید» ذهن خود را متمرکز می 
کنید» توانای‌ها و انرژی‌ها خود را هدایت می کنید » و به 
موفقیت‌های بسیار بیشتری دست خواهید یافت. شما 
میگودید هدفم این است که با استقلال مالی برسم. اما 
چگونه؟ 

اگر می خواهید پول به دست آورید» باید ثروت خلق 
کنید و ی توانید ثروت خلق کنید با آوردن یک محصول 
از مکانی به مکان دیگر و دربافت هزینه بیشتر برای آن. 
اين آربیتراژ نامیده می شود. کل دنیای تجارت مبتنی بر 
آرپیتراژ است» چه آوردن یک دانه فلفل از شرق دور تا 
ارویا باشد با ابردشم از چین در امتداد جاده ابردشم. این 
یعنی آوردن اجناس از جایی که ارزش کمتری دارد به 
مکانی که مردم برای آن هزینه بیشتری خواهند پرداخت 


شما میتوانید هرچه میخواهید بیاموزید. برخی افراد 
میگویند من نمیتوانم کارآفرین باشم چون فروش را 
دوست ندارم. اما این درست نیست چون اگر شما 


۳۳ 


توانستید برای نمونه رانندی یاد بگیرید پس میتوانید 
فروش را هم بیاموزید. هر اندازه بیشتر بیاموزید بیشتر 
بر ترس خود برای انجام هر کاری غلبه میکنید. پیش از 
آنکه چیزی بفروشید باید بیاموزید چطور این کار را 
انجام دهید. شما باید واژه های "مانع" و "شکست" را 
به عنوان یک کار آفرین از ذهن خود پاک کنید. شما 
باید دفترچه ای از یاداشتهای خود در تجربیات و 
آموخته ها داشته باشید تا هر زمان که خواستید به آن 
رجوع کنید. شما نمینوانید گذشته را تغیر دهید و تنها 
میتوانید از ان بياموزید و آموخته خود را یادداشت کنید 
تا فراموش نشود. 

چکیده اسرار کارآفردی: 

نود و پنج درصد از تمام مشاغل در پنج سال اول 
شکست می خورند. 

۲. برای تأمین مالی یک استارت آپ باید سرمایه گذاران 
خطریذیر داشته باشید. 


۳ اگر محصول يا خدمات شما خوب باشد موفق 
خواهید بود. 


۳ 


۴ برای اینکه یک کارآفرین موفق باشید. باید چپزی نو 
و پیشگامانه اختراع کنید 


۵ بیشتر کارآفردنان ربسک پذیر هستند. 

۶. بیشتر کارآفرینان از نظر مایی موفق هستند. 
۷ کارآفردنان به دنیا ی آیند» ساخته نمی شوند. 
۸ همه کارآفردنان می خواهند ثروتمند باشند. 


.٩‏ کارآفردنان زندی شخصی ندارند. 


۳۵ 


بخش دوم 
کارآفریی 


کارآفرینی به عنوان هوشیار بودن نسبت به فرصت ها 
و تمایل به خطریذیری» خلاق و نوآور بودن برای شروع 
یک کسب و کار جدید تعریف میشود». معنای اصلی 
واژه کارآفرین کسی است که «میانه را برمیگیرد»» یعی 
کالا را به قیمتی می‌خرد و به قیمت دیگری می‌فروشد تا 


۳۶ 


سود کند. جنبه های دیگر عبارتند از چشم انداز و 
رهبری» استقلال و فعال بودن و همچنین سازماندهی 
عوامل تولید. کمک به اقتصاد شامل ایجاد شغل» 
نوآوری و اشکال جدید تولید و سازمان است. کارآفرینی 
در طول زمان از بازرگانی که خطرات زبادی را برای ایجاد 
مسیرهای تجاری متحمل شدند تا کارآفرینان فناوری 
بسیار موفق امروزی توسعه يافته است. فرآیند 
کارآفرینی شامل شناسایی مشکل, ارزبایی پتانسیل بازار و 
سازماندهی منابع مالی و سایر منابع مورد نیاز برای 
شروع یک سرمایه گذاری جدید است. معنای اصطلاح 
کارآفرینی در طول زمان گسترش یافته است و هر کسی 
را که ایده های جدیدی دارد و می تواند اتفاقاق را در 
بخش های عمویی و غبر انتفاعی جهان ایجاد کند. 
توصیف می کند. 

چرا باید کارآفربنی بخوانیم؟ کارآفرینان می توانند به 
شکوفایی یک منطقه کمک کنند و نمونه های زبادی از 
شرکت های چند ملیتی بزرگ وجود دارد که به عنوان 
شرکت های کوچک راه اندازی شده اند. کارآفردی یی 
از عناصر اساسی در همه اقتصادها است. اکثر شرکت 
های بزرگ چند ملیق به عنوان شرکت های کوچک 
شروع کرده اند ». چشم انداز یک یا دو کارآفرین. 


۳۷ 


کارآفرینان موفق می توانند پاداش های مالی دربافت 
کنند» و همچنین به دلیل دستاوردها و سهم خود در 
جامعه شناخته شوند. با این حال» بسیاری از کارآفرینان 
نیز هستند که در مقیاس بسیار کوچک فعالیت می کنند 
وبه سختی امرار معاش می کنند. دولت های موفق در 
سراسر جهان سیاست هایی برای تشویق و حمایت از 
کارآفرننی دارند. انگیزه کارآفربنی یک منطقه يا کشور 
ایجاد اشتغال و نوآوری است. کارآفردنان همچنین 
می توانند اقتصاد را احیا کنند و ایده ها و پیشرفت های 
جدید را وارد کنند. 


کارآفریی چیست؟ یک اجماع کلی وجود دارد که در 
مورد نوآورانه بودن » ریسک کردن و شروع یک کسب و 
کار جدید است. گارتنر (۱۹۸۸) کارآفرینی را به عنوان 
ایجاد یک سازمان جدید تعرف کرد و گفت که تحقیق 
در مورد کارآفرینی باید بر جنبه های رفتاری تمرکز کند تا 
شخصیت. یعنی کارآفرینی بیشتر آموختنی است تا 
درونی و ذاتی. یی از سوالات اساسی رابطه بین مشاغل 
کوچک و کارآفرینی است. اگرچه امروزه کارآفریی به 
گونه‌ای گسترش یافته است که سازمان‌های بزرگ را هم 
در بخش دولق و هم در بخش خصوصی شامل می‌شود» 
اما تمرکز اصلی بر ایجاد یک شرکت جدید است. در یک 


۳۸ 


شرکت کوچک. تنها یک فرد یا گروه کوچکی از افراد 
تحت کنترل هستند و این نقش است که به عنوان 
کارآفرینی تعریف می شود. 

بحث هایی وجود دارد که آیا کارآفربنان سبک زندی, 
یعنی کسانی که فقط می خواهند برای خود درآمد ایجاد 
کنند» کارآفرین هستند يا خبر. دراکر (۱۹۹۳) بین 
تجارت کوچک و کارآفرینی تمایز قائل شد و گفت که 
همه مشاغل کوچک را نمی توان کارآفرینانه در نظر 
گرفت. او اذعان داشت که کسی که یک کسب‌وکار 
جدید مانند رستوران را باز ی کند ریسک می کند, اما چیز 
جدیدی ایجاد نمی‌کند» در حالی که مک‌دونالد روش 
جدیدی برای تحویل و بازار جدیدی ایجاد کرده است. 
در مورد آنچه که کارآفردشی مستلزم آن است. اتفاق نظر 
وجود دارد که عبارتند از: 

آرییتراژ : خرید کالا به یک قیمت و فروش به قیمت 
دیگر» به قصد کسب سود در بورس 

فرصت‌ها: هوشیاری نسبت به ایده‌ها و فرصت‌ها 
نوآوری: توسعه محصولات و خدمات جدید و 
همچنین بازارهای جدید و روش‌های جدید تولید. 


۳۹ 


افزایش منابع مالی/سرمایه: سرمایه‌گذاری پول 
شخصی و همچنین جذب منابع خارجی 

کسب و کار جدید: راه اندازی و رشد یک کسب و کار 
جدید و ایجاد مشاغل جدید 

رسک و عدم قطعیت: تحمل ربسک و عدم قطعیت 
3 5 ۰ 

پیش بینی تقاضا: توانایی پیش بینی و ایجاد تقاضا برای 
رهبری: داشتن چشم انداز و توانایی ایجاد انگیزه و 
انگیختن افراد 

مدیردت: سازماندهی عوامل تولید و منابع مورد نیاز 
خلاقیت: می تواند چیزی را از هیچ ایجاد کند 

کنترل: بدست گرفتن اعمال و زمان شخص 

چشم انداز: داشتن چشم انداز بلندمدت برای کسب 
و کار 

استقلال: تصمیم گیری مستقل 


فعال بودن: شروع به اقدام و دنبال کردن یک چشم 
انداز استراتژدک 


پایداری: با وجود شکست و شکست 
سود: سود پاداشی برای ریسک های انجام شده است. 


یی از دلایل نگاه به کارآفرینی» کمک به توسعه اقتصادی 
است. اینها شامل ایجاد مشاغل جدید. نوآوری در 
توسعه محصولات و خدمات جدید يا بهبود یافته و 
بازارهای جدید است. دولت ها بخش مشاغل کوچک 
را هدف قرار می دهند به اين امید که بتوانند بیکاری را 
کاهش دهند. از منظر اقتصاد» زمانی که عرضه برابر با 
تقاضا در یک قیمت خاص باشد. تعادل وجود دارد و 
بازارها بر این فرض استوار هستند. اين امر فضای کمی 
برای کارآفرینی و مشاغل کوچک باق می گذارد. زبرا بازار 
تحت سلطه شرکت های بزرگ است که کارآمدتر 
هستند. اقتصاددانان کارآفرد را پاسخی به ناکارآمدی 
شرکت های بزرگ و کارآفرین را هماهنگ کننده تولید 
می دانند. 


در طول قرن هاء کارآفردی در نقاط مختلف جهان و در 
زمان های مختلف رونق داشته است. بازرگانانی که در 


۳۱ 


جستجوی مبادلات تجاری از اقیانوس ها عبور ی 
کردند» مسئول ساختن امپراتوری ها و توسعه مناطق 
بودند. شهرها در اطراف بنادر مهم ساخته شده بودند 
و این تاجران برای خطرات پاداش زیادی دربافت کردند. 
بخش‌هایی از جهان در زمان‌های مختلف توسعه افتند 
و از قرن هفدهم تا قرن بیستم» رشد شهرها بود که 
فرصت‌هایی برای رشد فراهم کرد. کشورهای پایین (به 
یک منطقه دشت ساحلی در شمال غریی ارویا اشاره 
دارد) در قرن هفدهم بر تجارت و هنر بین المللی تمرکز 
کردند بریتانیا در قرن هجدهم با انقلاب صنعتی؛ 
آسیای شرق در قرن بیستم و ایالات متحده در قرن 
بیست و یکم با تحولات فناوری رایانه و رسانه های 
اجتماعی.پس کارآفردی نقش مهمی در اقتصاد دارد و 
عوامل زیادی از جمله خود کارآفردنان» زیرساخت‌هاء 
فرهنگ و همچنین سیاست‌های دولت در آن نقش 
دارند. 


مارکس اند اسپنسر یک خرده فروش انگلیسی با سابقه 
است که مغازه‌هایی در سراسر بریتانیا و سایر کشورها 
دارد. مایکل مارکس یک پناهنده لهستانن» و توماس 
اسپنسر این تجارت را با یک غرفه بازار در سال ۱۸۸۴ 
در لیدز آغاز کردند. مردی به نام ایزاک دوهیرست برای 


۳۲ 


راه اندازی این تجارت ۵ پوند مارکس قرض داد. غرفه 
بازار آنها را بازار پنی می نامیدند» زیرا همه چیز یک پنی 
بود (از نظر مفهوی شبیه به مغازه های پوندی 
امروزی). این تجارت در ابتدا براساس فروش لباس‌های 
بریتانیایی که با نام تجاری خود فروخته می‌شد بنا شد. 
را داشت. اگرچه اکنون این سیاست تغییر کرده است. 
لباس ها به دلیل کیفیت خوب و قیمت مناسب شهرت 
داشتند. این شرکت فروش مواد غذایی را در سال ۱٩۹۳۱‏ 


آغاز کرد. 

تمرین 

۱- سرمایه گذاری ۵ پوندی برای شروع کسب و کار 
چقدر مهم بود؟ 


۲- چرا مهاجران بیشتر کارآفرین هستند؟ 

۳- نقطه فروش منحصر به فرد آن چه بود؟ 

۴- در مورد مزایا و معایب راه اندازی یک تجارت با 
غرفه بازار بحث کنید. کارآفرینان دیگری را بیابید که 
کسب و کاری را از این طریق راه اندازی کرده اند. 


۳۳ 


چه نوع افرادی کسب و کار خود را راه اندازی می کنند؟ 
ویزی های کارآفرین چیست؟ تصور عمومی کسی است 
که از یک فرصت بازار استفاده می کند و سود می برد. 
اصطلاح کارآفرین برای پوشش طیف وسیی از 
فعالیت‌هاء از جمله خوداشتغالی» مالکیت 
کسب‌وکارهای کوچک و همچنین فعالیت‌های 
کارآفردنانه در سازمان‌های بزرگ استفاده شده است. 
کارآفردنان همچنین می توانند محصولات يا خدمات 
جدید را توسعه دهند و بازارهای جدید و همچنین روش 


۳۳ 


های جدید تولید ایجاد کنند. آنها اغلب به دلیل کمبود 
منابع» به ویژه مالی» مجبورند برای حل مشکلات 
رونکردهای خلاقانه ای داشته باشند و باید راه های 
بهتر و ارزان تری برای انجام کارها پیدا کنند. 


کسب و کارهای جدید ملزم به ایجاد شغل, نوآوری و 
ایجاد کسب و کارهای بزرگ آینده هستند. افراد کلیدی 
دز ان فرآیند افرادی هستند که کسب و کار خود را راه 
اندازی می کنند» یعنی کارآفرینان. اغلب تصاویر منفی از 
این کارآفردنان وجود دارد» که آنها در حال استثمار 
کارگران خود و تلاش برای کسب سود سریع هستند. با 
این حال» از دهه ۰۱۹۸۰ سهمی که کارآفردنان می توانند 
در اقتصاد داشته باشند به رسمیت شناخته شده است. 
بامول (۱۹۶۸) کارآفرین را به عنوان مبتکری توصیف 
می کند که می تواند یک ایده را به یک موجودیت 
اقتصادی بادوام تبدیل کند. شروع یک کسب و کار 
جدید مستلزم مسئولیت شخصیء شناسایی یک 
فرصت بازار و ریسک مالی است. با این حال» 
کارآفرینان مانند خود مشاغل کوچک» بسیار متنوع 
هستند. انگیزه های آنها برای راه اندازی یک کسب و 
کار نیز متفاوت است. 


۴۳۵ 


کارآفرین فردی است که فرصتی را پیدا می کند. پول 
جمع می کند و افراد و امکانات مورد نیاز برای شروع 
کسب و کار را گرد هم می آورد. کارآفرینان افرادی با 
انگیزه بالا هستند که مایل به ربسک کردن و انجام کارها 
هستند. آنها هميشه به دلیل نیاز به کسب سود 
نیستند» اگرچه میل به پول درآوردن و بهبود سبک 
زندی آنها عامل مهمی است. 

کارآفرینان همه متفاوت هستند و هر کدام رویکرد 
متفاوق برای شروع کسب و کار خود دارند. کارآفرین 
مایل است ربسک کند. اما اغلب به روشی سنجیده» 
تعادل بین رسک و پاداش دارد. آنها اغلب راه های 
مبتکرانه ای را برای غلبه بر موانع راه اندازی یک کسب 
و کار در پیش می گيرند. اگرچه کارآفرینی به طور سنتی با 
راه اندازی و اداره یک کسب و کار همراه بوده است. اما 
به معنای کلی تر» برای توصیف شخصی به عنوان 
کارآفرین در سازمان های بزرگ» در بخش عموی و در 
جامعه نیز استفاده می شود. 

کارآفرین خلاق و مبتکر است و قادر به راه اندازی کسب 
و کار» توسعه پروژه های جدید. تامین مالی و همچنین 
سازماندهی و مدیربت کسب و کار به صورت روزانه 


۴۶ 


است. برخی از کارآفرینان در راه اندازی یک کسب و کار 
بهتر از اجرای روزمره آن هستند و در اسرع وقت 
مدیریت را منتقل می کنند. سایر کارآفرینان خوشحال 
هستند که کسب و کار خود را در سطح قابل مدیربت 
نگه می دارند و تحت کنترل خود نگه میدارند. 


کارآفرینان دارای چشم انداز» تعهد» اشتیاق و سرسختی 
هستند و می توانند این ارزش ها را به کسب و کار خود 
تزریق کنند. بسیاری از کسب و کارهای نوبا کوچک 
اکنون نام های شناخته شده ای دارند. بسیاری از 
شرکت هاء به عنوان مثال 0050060 با یک غرفه 
بازار شروع به کار کردند. توانایی ایجاد یک تیم یک 
عنصر مهم در موفقیت این مشاغل به همراه درک 
نیازهای مشتربان آنها است. با اين حال» یک از ویژی 
های اصلی کارآفرینان موفق این است که وققتی با 
مشکلات جدی مواجه می‌شوند تسلیم نشده‌اند و برخی 
قبل از رسیدن به موفقیت در کسب‌وکار قبلی شکست 
خورده‌اند. 

دولت‌های موفق. کارآفریی را راهی برای کاهش بیکاری 
می‌دانند. با این حال» هدف در سال‌های اخیر» شناسایی 
کسب‌وکارهایی بوده است که در حال رشد هستند نه 


۳۷ 


تشویق همه برای راه‌اندازی یک کسب‌وکار. این به دلیل 
نرخ بالای شکست بنگاه های کوچک و همچنین به اين 
دلیل است که این بنگه ها کسانی هستند که در صدد 
ایجاد اشتغال هستند. 


اگرچه این تصور عمومی وجود دارد که کارآفرینان مایل 
به ریسک هستند» خود کارآفرینان اغلب خود را ریسک 
گریز توصیف می کنند. با این حال» آنها به طور کلی 
بسیار اعتماد به نفس دارند و مطمئّن هستند که ایده 
آنها کار خواهد کرد. احتمالاً آنها دیدگاه متفاوق نسبت 
به سایر افراد دارند» زبرا مطمتّن هستند که تجارت آنها 
موفقیت آمیز خواهد بود. به وضوح یک عنصر ریسک 
مالی وجود دارد و اگر از خانه کارآفرین به عنوان تضمین 
برای وام استفاده شود افراد دیگر حاضر به پذیرش این 
ایجاد فرصت 

کارآفرین باید دائماً به دنبال فرصت های جدید باشد. 
با این حال» شناسایی فرصت کافی نیست و کارآفرین نیز 
باید بتوان از آنها بهره برداری کرد. به منظور کسب 
سود. کارآفرین نیاز به شناسای فرصت هایی دارد که در 


۳۸ 


آن بازده به اندازه کاق بالا است تا سرمایه گذاری زمان» 
پول و منابع را توجیه کند. 


یک از ویژی های کارآفرینان خوش بینی آنهاست. برخی 
از کارآفرینان ممکن است نسبت به پتانسیل ایده های 
خود بیش از حد خوش بین باشند. نرخ بالای شکست 
برای مشاغل جدید نشان می دهد که احتمالاً پیش بینی 
های کارآفرین برای فروش و سود اغلب بیش از حد 


۳۹ 


برآورد می شود. با اين حال» خوش بینی بیش از حد 
ممکن است یک عنصر مهم در فرآیند کارآفرینی باشدء 
زیرا ممکن است تامین مالی و به دست آوردن منابع 
دیگری که ممکن است منجر به موفقیت شود را آسان 
تر کند. 

برای تبدیل یک فرصت به واقعیت» کارآفرینان باید 
انگیزه بالایی نیز داشته باشند. اين به این دلیل است که 
آنها قصد دارند در هنگام راه اندازی کسب و کار خود با 
مشکلات و عقب ماندگ هایی مواجه ی شوند. مک 
کللند (۱۹۶۱) شناسایی کرد که کسانی که نیاز زبادی به 
موفقیت دارند ممکن است بیشتر از فرصت ها بهره 
برداری کنند. همچنین افرادی هستند که در سازمان 
های بزرگ کار می کنند که فرصت های بهره برداری را 
شناسای می کنند و ممکن است این فرصت ها را در 
ساختار موجود توسعه دهند. 


کار آفردنی در طول زمان 

سرمایه داری اسمیت. با درک وسیع تر» امروز به فردی 
خلاق و فرصت طلب گفته ی شود. در اصل. 
کارآفرینان بازرگانانی بودند که به قیمتی خرید می کردند 
و به قیمت دیگری می فروختند. این 


بازرگانان تجارت را در سراسر جهان توسعه دادند و همه 
تجارت در ابتدا در بازارها انجام می شد. درک کارآفرینی 
در طول سال ها به ویژه در رسانه هاء نسبت به سرمایه 
داران اصلی که در صنایع سرمایه گذاری می کردند» تغییر 
کرده است. شکل زیر گویای تغیر این مفهوم در طول 
مان است. 
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تجارت بازرگانان: کالاها را با یک قیمت بخرید و به 
قیمت دیگری بفروشید. مسیرهای تجاری را در 
سراسر جهان توسعه بدهید. 

سرمایه داری: در کسب وکار برای کسب سود سرمایه 
گذاری کنید. مدیران را برای اداره کسب وکار خود 
بگمارید. 


٩۱ 


نوآور: ایده ها و مفاهیم جدید را معرفق کنید. 
بازارهای جدید را توسعه دهید. 


صاحب کسب و کار کوچک : کسب و کار خود را راه 
اندازی کنید. مدیردت کسب و کار 


افراد کارآفرین: می توانند در هر بخش» عمویی و غیر 
انتفاعی باشند. همچنین ی توانند در سازمان های 
بزرگ باشند. 


کارآفرینان فناوری: جامعه و شیوه زندگ ما را متحول 
می کنند. آنها از اینترنت برای رسیدن به بازار جهانی 
استفاده می کنند. 


همانطور که می بینید درک و تعاریف کارآفریی در طول 
زمان تغییر کرده است. امروزه کارآفرینی را می توان در 
بخش دولتی و شرکت های غیرانتفاعی نیز یافت. راه 
اندازی یک کسب و کار به منظور کسب سود بخشی 
جدایی ناپذیر از تعریف کارآفرینی در طول قرن ها بوده 
است. طبق تعریف» سازمان‌های بخش دولقی و 
شرکت‌های اجتماعی به دلیل وجودیشان 
(0۳۵۲۵ (۲۵/50) لزوماً نیازی سود ندارند» بنابراین» 
اگرچه ممکن است برای سرمایه گذاری در سازمان‌های 


2۲ 


خود مازاد داشته باشند. اما مانند کار آفردنان که 
میخواهند کسب وکار خود را داشته باشند با رسک و 
عدم اطمینان مواجه نیستند. 


رسانه ها اغلب کارآفرینان را به عنوان شخصیت های 
سابل تصویرسی کت که آماد ها قی رگ در کتیی 
درآمد در کوتاه مدت هستند. کارآفرننان موفق 
چشم‌اندازی دارند و روی بلندمدت تمرکز می‌کنند» 
اغلب با این دیدگاه که تجارت را به فرزندان خود منتقل 
کنند. در برنامه تلویزیوقی ۳۵۲565 200 ۴۵۵۱5 206۱۷ 
دل بوی آب لوله کشی آپارتمان خود را در بطری می 
اندازد تا آن را به عنوان آب چشمه پکهام بفروشد. 
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اگرچه او ایده های زیادی در مورد چگونی کسب درآمد 
دارد» اما هیچ کدام از آنها موفق نمی شوند و تنها با 
برنده شدن در لاتاری ثروتمند می شود. 

نوآوری های کارآفردنان زندی مردم را تغییر داده است. 
به گفته دراکر (۱۹۹۳)» نوآوری باید سیستماتیک باشد 
و تصادق اتفاق نمی افتد. نمونه های زبادی وجود دارد» 
مانند جیمز دایسون» که نمونه اولیه جاروبرق بدون 
کیسه خود را چندین سال قبل از موفقیت ساخت. 
برخی از نوآوری ها اغلب ایده های کاملا جدید نیستند» 
داشته اند. بسیاری از کارآفربنان هستند که یک مفهوم 
موجود را گرفته و آن ر اصلاح کرده اند. یک نمونه از 
آن مارک زاکربرگ» یک از بنیانگذاران فیس بوک است. 
این ایده توسط برادران ودنکلووس توسعه داده شد اما 
زاکربرگ و بنیانگذارانش بودند که شرکت را به شکل 
امروزی توسعه دادند. 


2۴ 


بخش چهارم 

فرآیند کارآفریی 

کارآفرینان اغلب با شناسایی یک مشکل شروع می کنند» 
به عنوان مثال» جیمز دایسونفکر کرد که جاروبرق های 
موجود ناکارآمد هستند و تصمیم به توسعه فناوری 
سیکلون که نیازی به کیسه ندارد گرفتند. هنگای که 
کارآفرینان مشکل را شناسایی کردند» می توانند ببینند که 
آیا فرصتی وجود دارد یا خبر» یعنی آیا بازاری برای 
محصول يا خدمات وجود دارد با خبر. آن‌ها می‌توانند 
ایده را توسعه دهند و اگر عملی به نظر برسد» می‌توانند 
خودشان سرمایه‌گذاری یا برای شروع یک سرمایه گذاری 
جدید تامین مایی کنند. سپس آنها می توانند برای کار به 
تنهایی و ایجاد یک تیم خارجی يا استخدام کارکنان جدید 
0 بگيرند. ِ زیر بیان گر روند کارآفریی | است. 


2۵ 


این نمودار در بردارنده ی : مسئله و مشکل» فرصت» 
منابع مالی» آغاز یک کسب وکار و ساختن یک گروه 
تن 

البته راه های زبادی برای سازماندهی تلاش های برنامه 
ریزی» راه اندازی و ایجاد یک سرمایه گذاری وجود دارد. 
اما مجموعه ای از اصول اساسی وجود دارد که در هر 
رونکردی باید پوشش داده شود. ما موارد زیر را به 
عنوان راهی برای تفکیک فعالیت های اساسی ضروری 
ارائه می دهیم. پس: 


ود 


بخش کردن فرآیند کارآفرینی به پنج گام سودمند است: 
تولید ایده» ارزبایی فرصت برنامه ریزی» تشکیل/راه 
اندازی شرکت 7 این گام ها در زیر چکیده شده 
است وگام های ارزیایی فرصت و برنامه ریزی با جزئیات 
بیشتر در زبر گسترش داده شده است. 

۱ تولید ایده: هر سرمایه گذاری جدید با یک ایده آغاز 
می شود. یک ایده را می توان توصیفی از یک نیاز یا 
مشکل یک بخش همراه با ایجاد یک راه حل ممکن می 
دانیم. 

۲ ارزبایی فرصت: این مرحله ای است که در آن می 
پرسیم که آیا فرصتی وجود دارد که ارزش سرمایه گذاری 
در آن وجود دارد یا خبر. سرمایه گذاری اصولاً سرمایه 
است» چه از سوی افراد شرکت يا سرمایه گذاران 
خارجی» و همینطور زمان و انرژی دسته ای از افراد. اما 
باید دارایی های دیگری مانند مالکیت معنوی روابط 
شخصیی دارایی فیزیی و غیره را نیز در نظر بگیرید. 
مفید است که مرحله ارزبای را به عنوان پرسیدن مداوم 
این سوال در نظر بگیرید که آیا فرصت سرمایه گذاری 
در آن ارزش دارد یا خبر. 
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پنج سوال اساسی وجود دارد که باید هنگام ارزبایی یک 
آیا فرصت بازار به اندازه کای جذاب وجود دارد ؟ 

آیا راه حل پیشنهادی شما هم از منظر بازار و هم از 
منظر فناوری امکان پذیر است؟ 

آیا می توانیم (در یک افق زمانی به اندازه ی جالب) 
رقابت کنیم: آیا مزبت رقابق پایدار وجود دارد؟ 

آیا ما تیمی داریم که بتواند به طور موثر از این فرصت 
استفاده کند؟ 

مشخصات ریسک / پاداش این فرصت چیست و آیا 
سرمایه گذاری زمان و پول را توجیه می کند؟ 

اگر بتوانید به همه این سوالات پاسخ مثبت دهید» پس 
خودتان را متقاعد کرده اید که این فرصت ارزش سرمایه 
گذاری را دارد. این اولین قدم برای متقاعد کردن دیگران 
است» خواه مشتربان بالقوه» کارمندان» شرکا یا تأمین 
کنندگان سرمایه باشند. 
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اگر تا حدودی انتزاعی فکر کنیم» می بینیم که کنش 
کارآفرینانه با شناخت يا شناسایی پتانسیل افراد برای 
تغییر رفتارشان - برای انجام کاری که در حال حاضر 
انجام نمی دهند یا انجام کاری متفاوت از آنچه در حال 
حاضر انجام بی دهند» آغاز ی شود. کارآفرین تشخیص 
می‌دهد که با توجه به اين فرصت برخی از افراد ترجیح 
می‌دهند کارها را به گونه‌ای متفاوت انجام دهند. سپس 
کارآفرین یک محصول یا خدمات جدید را به عنوان 
توانمندساز آن رفتار جدید تصور ی کند و بنابراین شکل 
جدیدی از مصرف را ایجاد می کند. اگر تیمی در مورد 
پتانسیل این شکل جدید مصرف درست می‌گوید» باید 
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بپرسد که آيا می‌توان از این فرصت توسط یک 
سرمایه گذاری کارآفرینی که مستلزم درک جایگزین‌ها یا 
رقابت و پایداری مالی است. استفاده کرد و آیا این 
فرص است که می‌توان از آن بهره‌برداری کرد. 

۳ برنامه ریزی: هنگای که تصمیم گرفتید که یک 
فرصت وجود دارد به برنامه ای برای چگونگ استفاده 
از آن فرصت نیاز داربد. یک طرح به عنوان مجموعه 
ای نسبتاً ساده از ایده ها شروع می شود و سپس با شکل 
گیری کسب و کار پیچیده تر می شود. در مرحله برنامه 
ریزی باید دو چیز ایجاد کنید: استراتژی و برنامه عملیای. 
استراتژی 

چهار حوزه اصلی استراتژی وجود دارد: تعیین مجموعه 
مشتری هدف» مدل کسب و کار» موقعیت و اهداف. 
این موارد به طور مختصر در زیر و با عمق بیشتری در 
بخش های اختصاص داده شده به این موضوعات 
توضیح داده شده است. 

مشتربان هدف: مشتری هدف مجموعه ای از 
خریداران بالقوه است که در طراحی راه حل شرکت خود 
تمرکز شما را بر عهده دارند. هرچه بیشتر در مورد آنها 


بدانید» وضعیت بهتری خواهید داشت. شخصیت 
پردازی شما باید هم کیفی و هم کمی باشد. 

شما باید هر جایگزینی را که مشتری برای حل يا کار در 
مورد مشکل يا نیاز مورد نظر شما دارد» برردی کنید. 
شما باید فرآیند خرید را با جزئیات درک کنید, از جمله 
اینکه چه کسی تصمیم گیرنده است و چه کسی بر 
تصمیم تاثیر ی گذارد. 

مدل کسپ وکار : مدل کسب وکار نظربه شما در مورد 
چگونی کسب درآمد است. این شامل تعریف یک راه 
حل برای نیاز مشتری» یک فرضیه در مورد چگونی و 
مبزان پرداخت مشتری برای آن راه حل است. اگر 
فرضیاتی برای درست بودن نظریه شما وجود دارد 
(مانند وجود محصول يا خدمات مکمل. یا تمایل 
مشتری برای تغییر فرآیندهای تجاری) اینها نیز باید بیان 
شواند: 

موقعیت: "موقعیت" هم به نحوه متمایز شدن شرکت 
شما از سایر رقبا و هم به نحوه ارتباط آن با سایر شرکت 
ها در زنجیره ارزش اشاره دارد. این فرصت است برای 
تعریف» در یک سطح اساسی. چه کاری را شرکت شما 
انجام خواهد داد و چه کاری را انجام نخواهد داد. 
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یک عنصر موقعیت» چشم انداز شرکت شما است: 
اینکه چگونه می خواهد شناخته شود یا در مورد آن فکر 
شود. یک چشم انداز قانع کننده برای الهام بخشیدن 
به سرمایه گذاران» استخدام و ایجاد انگیزه در کارکنان» 
و برای برانگیختن مشتربان و شرکا ضروری است. 

نقاط عطف / اهداف: به عنوان اولین قدم برای ایجاد 
برنامه عملیاقی خود. باید مجموعه ای از اهداف سطح 
بالا را برای کسب و کار خود ایجاد کنید. این باید شامل 
موارد زیر باشد: 

نقاط عطف کلیدی (نمونه اولیه» محصول» مشتری» 
مشارکت و غیره) و به اشتراک گذاری یا نفوذ به بازار 
انتخایی شما. 

بیان واضح اهداف به شما اين امکان را می دهد که 
اولویت هایی را برای سرمایه گذاری خود تعیین کنید» که 
در مواجهه با بسیاری از تصمیمات سختی که هر 
کارآفرینی باید با آن روبرو شود حیاتی خواهد بود. اين 
ایده ها در بخش توسعه استراتژی توسعه داده شده 
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برنامه عملیاتی 


برنامه عملیاتقی شما جایی است که تمام کارهایی را که 
قصد انجام آنها را دارید و آنچه که آنها برای کسب و 
کار شما به ارمغان می آورند را مشخص می کنید. این 
فعالیت ها همه زمینه های کسب و کار را پوشش می 
دهند: بازاربایی» فروشء مهندسی» و غيره. اين فعالیت 
ها باید محصولات را در تاریخ معینی احتمالاً شرکا» 
مشتربان و غبره به دست آورند. این فعالیت ها عملکرد 
مالی شرکت را هدایت می کنند. 

برنامه عملیاتی شما ترکیی از برنامه ها خواهد بود» به 
عنوان مثال این افرادی که در این مدت زمان روی این 
موضوع کار می کنند» نتیجه ‏ و پیش بینی ها یا پیش 
بینق هاء یعنی پیش بینی هایی در مورد اینکه چه نتایجی 
رخ خواهد داد» تولید خواهند کرد. پیش‌بینی اولیه و 
مهم‌نر مربوط به درآمد است. اما پیش‌بینی در مورد 
هزینه‌های مواد و موارد دیگر نیز ممکن است مهم باشد. 
برنامه عملیاق هسته اصلی کسب و کار شماست و باید 
آن را تا جایی که می توانید خوب کنید - برنامه های شما 
باید تا حد امکان کامل باشد و پیش بینی های شما باید 
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بر اساس بهترین و کامل ترین شواهدی باشد که می 
توانید جمع آوری کنید. 

با استراتژی خود شروع کنید و آنچه را که برای دستیایی 
به اهداف خود باید انجام دهید تجزیه کنید - این اساس 
برنامه شما است. هرچه تجزیه و تحلیل دقیق تر و 
دقیق تری بتوانید ایجاد کنید. برنامه شما دقیق تر و 
قابل اعتمادتر خواهد بود. 

جدول زمانی شرکت: این نمایشی از تمام دستاوردها یا 
دستاوردهای اصلی است که برای دستیایی به استراتژی 
خود لازم است. 

طرح نیروی انسای: این سندی است که در آن همه 
استخدامی که شرکت شما انجام خواهد داد (مهارت هاء 
تجربه و زمان بندی) را ثبت ی کنید. 

بودجه: جایی است که تمام اجزای برنامه عملیای در 
کنار هم قرار می گيرند و به صورت مالی بیان می شوند. 
این یک سند حیاق برای مدیریت کسب و کار شما 
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طرح تامین مالی: این شامل نیازهای سرمایه شرکت 
زمان‌بندی آن نیازها و منابع مورد نظر/مورد انتظار آن 
فرایند برنامه ریزی: در اینجا چند اصل مهم وجود دارد: 
بودجه واقیء برنامه های کارکنان و غیره بر اساس 
برآوردهایی از آنچه برای انجام وظایف در بازه زمان 
مورد نیاز است» هدایت می شود. برنامه ای بسازید که 
همه چیز را به تصویر بکشد (به طوری که از غافلگیری 
یا هزینه های غیرمنتظره آسیب نبینید) 

درآمد: طرح دقیق از پایین به بالاه بر اساس بهترین 
اطلاعات در مورد گروه بندی مشتریان» نرخ تبدیل, 
فعالیت فروش .. 

هزینه‌ها: معمولا افراد رانده می‌شوند - برنامه‌های زمانی 
واقی استخدام» آموزش» منحی یادگری» مزایاء سفر و 
غبره را ایجاد کنید. 

هزینه های برنامه: عمدتاً بازاربایی - باید از برنامه 
پشتیبانی کند و برآوردها باید به همان اندازه جامع باشد. 


طرح باید بسته شود : همه قطعات به هم گره می 
خورند. 
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زمانی که طرح را به بخش‌های عملکردی اصلی تقسیم 
کنید» قابل مدیریت‌تر می‌شود. تفکیک سنق به شرح 


زبر است.ء اما شما مجبور نیستید به اين امر متعهد 
باشید مگر تا جایی که باید از روبه حسابداری پذیرفته 


شده عمویی پیروی کنید. 

بازار یایی 

حراجی 

تحقیق و توسعه 

عملیات 

دارایی» مالیه» سرمایه گذاری 

مدیردت مردم 

فرآیندها و زیرساخت ها 

شما باید بودجه خود را به دقت و به طور مستمر کنترل 
کنید و در صورت نیاز تنظیمات را انجام دهید. این 
موارد نیز در آنده بیشتر گسترده خواهند شد. 

۴ تشکیل/راه اندازی شرکت: هنگای که یک فرصت 
و برنامه به اندازه کی قانم کننده وجود داشته باشد» 
تیم ارآفرینفرآیند انتخاب شکل مناسب نهاد شرکتی و 
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در واقع ایجاد سرمایه گذاری به عنوان یک شخص 
حقوق را طی خواهد کرد 

۵. رشد: پس از راه اندازی» شرکت در جهت ایجاد 
محصول يا خدمات خودء ایجاد درآمد و حرکت به 
سمت عملکرد پایدار کار می کند. تاکید از برنامه ریزی به 
اجرا تغییر می کند. در اين مرحله. شما همچنان به 
پرسیدن سوالات ادامه می دهید. اما زمان بیشتری را 
صرف اجرای برنامه های خود می کنید. 


اگرچه طبیی است که مراحل اولیه را به صورت متوالی 
در نظر بگیریم» اما در واقع به صورت موازی پیش می 
روند. حتی زمانی که ارزبایی خود را شروع می کنید» 
حداقل یک فرضیه از یک استراتژی تجاری را تشکیل می 
دهید. همانطور که فرضیه را آزمایش می کنید» شروع به 
اجرای اولین گام های برنامه بازاربایی خود (و احتمالا 
برنامه فروش خود) می کنید. باید به خاطر داشت که 
اینها جنبه‌های مداوم مدیردت کسب‌وکار شما هستند. 
در مراحل رشدء شما همچنان به اصلاح ایده اصلی خود 
ادامه می دهید» فرصت را دوباره ارزیای می کنید و برنامه 
خود را اصلاح می کنید. 


۶۷ 


ایجاد سرمایه گذاری جدید 


نرخ راه اندازی شرکت های جدید در صنایع مختلف 
متفاوت است و برخی ممکن است به دلیل سودآوری 
بالا و موانع کم» جذاب تر از سایرین باشند. با این حال 
ورود در این مسير ممکن است رقابت را افزايش دهد و 
این ممکن است سود را کاهش دهد و منجر به شکست 
شود. این سوال که آیا کارآفرینی می تواند در یک سازمان 
بزرگ وجود داشته باشد» سوال جالی است. دراکر 
(۱۹۹۲) اظهار داشت. که کارآفردی را می توان در 
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سازمان های بزرگ مانند مارکس و اسپنسر یافت» اگرچه 
این مبتنی بر معرفی نوآوری است. واضح است که برخی 
از فعالیت های کارآفردنی در سازمان های بزرگ وجود 
دارد و غالباً اگر بتوانند کسب و کار کوچک را تقلید کنند 
و یک سرمایه گذاری جدید را در ساختار موجود شروع 
کنند: موفق هستند. با این حال» مسئله اصلی درا 
درک از کارآفردنی» عدم سرمایه گذاری و ربسک است. 
موضوع دیگر این است که برای حمایت و تشویق 
کارآفردی» دولت ها باید حمایت خود را متوجه کسب 
و کارهای کوچک کنند. 


کسب و کارهای کوچک انواع مختلفی دارند. 
کسب‌وکارهای کارآفردی هستند که نوآور هستند و 
ساختارهای بازار موجود را تغییر می‌دهند» و صاحبان 
کسب‌وکارهای کوچک که مالک بیشتر شرکت‌های 
کوچک مانند مغازه‌ها و صاحبان حق امتیاز هستند و 
از اينکه کسب‌وکار خود را در مقیاس کوچک اداره ی 


یی از مهمترین کارکردهای کارآفرینی گرد هم آوردن 
عوامل تولید از جمله افراد و تامین منابع و تجهیزات 
است. با این حال» توانایی تامین مالی برای رشد کسب و 
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کار ضروری است. نمونه هایی از شرکت هایی وجود دارد 
که بدون هیچ گونه تامین مالی خارجی رشد کرده اند» از 
جمله تتراپک. اکثر کسب‌وکارها» به‌ویژه در مراحل اولیه, 
قادر به تولید وجوه داخلی کاق نخواهند بود. پول نقد 
هم برای دارایی های ثابت مانند تجهیزات» وسایل نقلیه 
و اماکن و نیز سرمایه در گردش برای خرید لوازم و 
پرداخت دستمزد مورد نیاز است. بسیاری از کارآفردنان 
با پس انداز خود کسب و کاری را راه اندازی می کنند» 
مانند چارلز دانستون که ۷۷۵۳۵۳۱56 ۳۵۳6 63۲ 
را با ۶۰۰۰ پوندی که در شغل خود به عنوان مدیر 
فروش پس انداز کرده بود راه اندازی کرد. 


یی از مبانی کارآفرینی» به ویژه از دیدگاه تئوری 
اقتصادی» سود است. نایت )۱٩۲۱(‏ تئوری سود را بر 
اساس خرید کالا توسط کارآفرین در حال حاضر و فروش 
با سود در آینده توسعه داد. با این حال» او بعداً اظهار 
داشت که سود باید در یک دوره زمانی خاص, یعنی یک 
دوره حسابداری به دست آید. از دیدگاه حسابداری» 
سود تفاوت بین درآمد و هزدنه است و در صورت سود 
و زیان که یک دوره زمانی را پوشش می دهد بیان می 
شود. 


ایجاد یک جامعه کارآفرین به عنوان یک اولوبت برای 
دولت ها تلقی می شود. زرا سرمایه گذاری های جدید 
برای یک اقتصاد پوبا ضروری تلقی می شود. کسب و 
کارهای کوچک منبع مهم مشاغل جدید هستند. آن‌ها 
همچنین می‌توانند برای بخش‌هایی از نیروی کار که در 
غير این صورت یافتن شغل با مشکل مواجه می‌شوند. 
شغل ایجاد کنند» مانند جوانان و گروه‌های محروم. 
کسب و کارهای جدید همچنین ی توانند اقتصاد را 
متنوع کرده و مناطق جغرافیایی را احیا کنند. 

آلن شوگر, اکنون لرد شوگر, اکنون برای برنامه 
تلویزیونی "شاگرد" معروف است» جایی که کارآفرینان 
بالقوه برای سرمایه گذاری رقابت می کنند تا کسب وکار 
خود را راه اندازی کنند. او در یک آپارتمان سازمای در 
شرق لندن بزرگ شد و در ۱۶ سالگ مدرسه را ترک کرد. 
اولین کار تجاری او فروش چغندر بود که او پخته بود 
بعداً شروع به فروش آنتن از صندوق عقب ماشین در 
بازار کرد. در اواخر دهه ۰۱۹۶۰ سر آلن شوگر 
۵۵ را تأسیس کرد (نام بر اساس حروف اول او 
است) که سیستم های صوق 1 و رایانه های 
شخصی و واژه پرداز را بی فروخت. بازار هدف او راننده 
کامیون و همسرش بودند که کامپیوتری با یک دوشاخه 
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می خواستند. استراتژی» توسعه الکترونیک با قیمت 
ارزان تر» بر اساس فناوری و تکنیک ساخت قدیمی تر 
بود. اولین کامپیوترها و واژه پرداز موفقیت آمیز بودند و 
اين زمینه را برای ثروت شوگر فراهم کرد. با این حال؛ 
محصولات بعدی مانند ایمیل تلفن و دستگاه پست 
الکترونیی ترکیی» موفقیت آمیز نبودند. محصولات 
دیگر شامل یک کنسول بازی و ظروف ماهواره ای برای 
۷ بود و در سال ۰۲۰۰۷ ۸۳5۲۲۵0 به قیمت ۱۲۵ 
میلیون پوند به 85۷78 فروخته شد. 

۱ آیا سس آلن شوگر یک کارآفرین معمولی است؟ 

۲ رویکرد او به فناوری چه بود؟ 


تمریی را برای برنامه تلویزیونی کار آفرینی برای توسعه و 
ارزبایی مهارت های کارآفریی در داوطلبان آماده کنید. 
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1 و هه اه 
رهبری و مدیربت کارآفردنی 


رهبری شامل الهام بخشیدن و برانگیختن افراد برای 
پیروی است. برخی از ویژگی‌های شخصیق می‌توانند به 
رهبری موثر کمک کنند و می‌توانند با ویژی‌های کارآفرین 
همپوشانی داشته باشند. معنای رهبری تصمیم گیری در 
مسر پیش رو و حمایت و آگاه ساختن پیروان از مسیری 
است که در آن حرکت ی کنند. بنابراین» یک رهبر 
کارآفرین می تواند چشم انداز کسب و کار را به اشتراک 
بگذارد و کارکنان را برای دستیایی به اهداف کلی کسب و 
کار الهام بخشد. اصطلاح رهبر کارآفرین برای توصیف 
سبک رهبری در سازمان های بزرگ نبز استفاده می 
شود. 
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کارآفرین در ابتدا باید تمام جنبه‌های کسب‌وکار را 
مدیربت کند و مهارت‌ها و توانای‌های آن‌ها تأثبر زیادی 
بر روبکرد او خواهد داشت. آرزوهای کارآفرین» برای 
رشد کسب و کار » ممکن است یک عامل مهم باشد. 
کارآفرینان معمولاً مهارت های عالی مدیریت نرم مانند 
ارتباطات و توانایی فروش دارند. با این حال» مهارت‌های 
مدیرتش مانند حسابداری مدیرنت» مدیرت افراد» 
برنامه‌ریزی و بازاربایی ممکن است لازم باشد تا در 
تجارت وارد شوند. در مراحل اولیه, کارآفرین برای ارائه 
برخی از این مهارت ها به شبکه ها و مشاوران خارجی 
دسترسی پیدا می کند و بعداً ممکن است تصمیم به 
استخدام مدیران حرفه ای بگیرد. 

برخی از مسائل پیش روی کسب‌وکارهای کوچک. مانند 
نرخ بالای شکست و اينکه تنها درصد کمی رشد می‌کند 
تا بیش از ۵۰ نفر را استخدام کند» به مهارت‌های 
مدیریی کارآفرین بستگ دارد. بسیاری از کارآفربنان 
ممکن است علاقه ای به رشد کسب و کار خود نداشته 
باشند و از حفظ آن در سطح قابل مدیریت خوشحال 
باشند و انگیزه اصلی آنها تامین درآمد برای خود باشد. 
نیاز آنها به استقلال و کنترل ممکن است کارآفرینان را 
در انتصاب مدیران برای رشد کسب و کار خود با 


۳۲ 


دشواری روبرو کند. با این حال کارآفرینان موفق کسانی 
هستند که قادر به ایجاد یک تیم برتر برای پر کردن 
شکاف‌ها هستند. 


مدیریت ضعیف به ویژه مدیریت ضعیف مالی» اغلب 
علت شکست کسب و کارهای کوچک» به ویژه در 
مراحل اولیه است. مشکلات کوتاه مدت جریان نقدی 
یا بدهی بیش از حد می تواند مشکلای ایجاد کند. با اين 
حال» یی از دلایل اصلی شکست. فروش ناکاقی است. 
این می تواند با مدیریت ضعیف کارآفرین و عدم توسعه 
سایر محصولات يا خدمات تشدید شود. کارآفردنان 
اغلب بیش از حد کار می کنند و ممکن است برخی از 
بخش های کسب وکار را نادیده بگیرند زیرا بر بقا تمرکز 


دراکر (۱۹۹۳) همچنین بیان می‌کند که تصمیم‌گیری 
کارآفردنانه را ی‌توان آموخت و رفتاری است. نه ذاق» 
وکارآفریی خطرناک است زیر بسیاری از کارآفرینان نمی 
دانند چه می‌کنند. یی از کلیدهای مدیردت موفق در 
یک سرمایه گذاری جدید. ایجاد یک تیم مدیریق است. 
به گفته دراکر (۱۹۹۳)» یک تیم مدیریت ارشد قبل از 
رشد کسب و کار به مرحله ای که به آن نیاز دارد» 


۷۵ 


ضروری است. این به این دلیل است که ایجاد یک تیم 
مدیربتی نیازمند زمان است زیرا باید اعتماد و تجربه 
ایجاد کرد. مشکل این است که یک سمایه گذاری 
جدید نمی تواند یک تیم مدیربتی را بخرد و یک از گزینه 
ها انتصاب یک مدیر غير اجرایی است که بتواند در 
استراتژی و تصمیم گیری کمک کند. 
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ِ و 4 ۵ 0 
کارآفرینی سازمای 


اگرچه درک سنتی از کارآفرینی ایجاد یک کسب‌وکار 
جدید است. اما به رسمیت شناخته شده است که 
کارآفرینی می‌تواند در سازمان‌های بزرگ نیز رخ دهد. 
کارآفرینی شرکتی نیز به عنوان سرمایه گذاری شرکتی یا 
درون آفردشی توصیف می شود. برخی از سازمان های 


۷۷ 


بزرگ هنوز توسط کارآفرین موسس اداره می شوند و 
برخی از ویژی های کارآفرینی را حفظ می کنند. به عنوان 
مثال» دراکر (۰)۱۹۹۲ مارکس و اسپنسر را کارآفرین 
عنوان می کند. کارآفرینی شرکتی می تواند اشکال مختلفی 
داشته باشد» از جمله ایجاد یک واحد کوچک نیمه 
ششففل دز یک سارمان بر که هسجی ی نواند قایل 
تجاری‌سازی عناصر فعالیت‌های یک سازمان باشد. 
به‌عنوان مثال» بخش‌هایی از بخش عموی که قبلا 
رایگان بودند. نمونه‌های دیگر شامل تیم نوآوری اپل 
است که جدا از بقیه فعالیت‌های شرکت عمل می‌کند و 
مستقیماً به مدیریت ارشد گزارش می‌دهد. 


کارآفرینی شرکتی را می توان به عنوان توانایی شناسایی 
فرصت که می توان از آن بهره برداری کرد توصیف کرد. 
اگرچه فرهنگ سازمانی نقش مهمی ایفا می کند» اما 
اغلب این یک فرد است که ایده ها و مفاهیم جدید را 
توسعه می دهد. مشکل کارمند نوآور این است که ممکن 
است آرزوهای آنها با آرزوهای سازمان متفاوت باشد 
و پاداش دادن منصفانه به آنها دشوار باشد. نوآوری ها 
همچنین ممکن است توسط یک تیم توسعه داده 
شوند. به عنوان مثال» تیم طراحی در اپل که مستقیماً 
به مدیریت ارشد گزارش عی دهد. کارآفرینی شرکتی ممکن 
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جدید داشته باشد و بیشتر پيشینه پژو هش ها در اين 
زمینه به نوآوری اشاره دارد. برخی از عناصر کارآفرینی 
وجود دارد که از جمله رسک و پاداش وجود ندارد و 
ممکن است این مورد آخری باشد که نوآوران را ترغیب 
به تری و راه اندازی کسب و کار خود می کند. با این 
حال» واضح است که کارآفریی شرکتی می تواند به 
منافی برای اقتصاد از جمله بهره وری بالاتر منچر شود. 


یی از اولین نویسندگانی که اين کارآفرین را توصیف کرد؛ 
ژان باپتیس سی بود. او کارآفرین را فردی توصیف کرد 
که می تواند تقاضا را پیش بینی کند و ارزش ایجاد کند. 
کارهای قابل توجهی بر روی ویز های شخصیتی از 
جمله مدل روان پودایی انجام شده است که کارآفرین ر 
به عنوان یک شورشثی نشان ی دهد. ویژی های 
کارآفرین شامل تمایل آنها به مستقل بودن» سخت کار 
کردن و معمولاً داشتن مهارت های ارتباطی خوب 
است. آن ها همچنین قادر به تامین مالی هستند. ی 
توانند تصمیم بگیرند و برای موفقیت انگیزه دارند. 
کارآفرینان توسط عوامل اجتماعی و محیطی برانگيخته 
می شوند وبرخی ممکن است برای ایجاد درآمد به سمت 
کارآفردی تحت فشار قرار گیرند. دیگران ممکن است 
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تصمیم به راه‌اندازی کسب‌وکار بگیرند زیرا فرصتی را 
شناسایی کرده‌اند. 


جدید و همچنین بازارها و فناوری جدید است. 
کارآفرینان سبک زندی می‌خواهند کسب‌وکار برای آنها 
درآمد ایجاد کند» در حالی که دیگران می‌خواهند رشد 
کنند و گسترش پیدا کنند. برخی از کارآفرینان فناوری در 
مدت زمان کوتاهی میلیاردر شده اند و شیوه زندی و کار 
مردم را متحول کرده اند. اقتصاد گیگ و اشتراک گذاری 
مبتق بر پلتفرم های آنلاین است که بسیار موفق شده 
اند. کارآفردنان داخلی کسانی هستند که در یک سازمان 
بزرگ رویکرد کارآفرینی دارند. یک بخش در حال رشد؛ 
کارآفرینان ارشدی هستند که بعداً در زندی یک کسب 
و کار راه اندازی می کنند. 


شناخت فرصت یک عنصر اساسی در فرآیند کارآفریی 
است. فرآیند سه مرحله ای با خلاقیت شروع می شود. 
نوآوری پالایش و توسعه ایده و گام نهایی تجاری سازی 
است. کارآفرین با یک ایده شروع می کند. که ممکن 
است در پاسخ به شناسایی یک مشکل باشد به عنوان 
مثال» شکاف در بازار. مرحله بعدی ارزبای فرصت 


است که می تواند شامل ارزبایی پتانسیل بازار باشد. اين 
معمولاً به صورت غریزه درونی» یک طرح تجاری یا یک 
مدل کسب و کار فرصت است. مالکیت معنوی از 
طریق حق ثبت اختراع» علائم تجاری» طرح ثبت شده 
پا حق چاپ از ایده محافظت می کند. 

کارآفرینان می توانند اقتصاد را تقویت کنند و ایده ها و 
پیشرفت های جدید را معرفی کنند و در نتیجه» دولت 
ها استراتژی هایی برای ایجاد فرهنگ سازمانی در سراسر 
جهان دارند. به منظور تسهیل فرهنگ سازمانی» دولت 
ها به دنبال ایجاد زیرساخت های مناسب و سیاست 
های حمایق خواهند بود و به شکست بازار برای امور 
مالی» به ویژه سرمایه گذاری خطریذیر رسیدی کند. یک 
اکوسیستم کارآفریی از نظر مفهوم گسترده تر است و 
محیط اجتماعی و سیاسی و همچنین هنجارهای فرهنگ 
را در بر می گيرد. حمایت دولت برای کسب و کارهای 
کوچک هدف گذاری شده است و گزارش بولتون در 
سال ۱۹۷۱ آگاهی را افزایش داد و تعاریفی را برای 
بخشهای مختلف ارائه کرد. تعردف اتحادیه اروبا از 
کسب و کارهای کوچک کمتر از ۵۰ کارمند دارند و یک 
کسب و کار خرد کمتر از ۱۰ نفر. اکثر کسب و کارهای 
کوچک در بریتانیا هیچ کس دیگری را استخدام نمی 


۸۱ 


کنند. برخی از مناطق نسبت به سایرین کارآفرین تر 
هستند» لندن» جنوب شرق و جنوب غری بالاترین نرخ 
تراکم تجاری را دارند. برخی از رویکردهای اتخاذ شده 
توسط دولت بریتانیا برای تشویق فرهنگ سازمانی 
شامل کاهش بوروکراسی» آموزش مهارت» دسترسی به 
منابع مالی» کاهش ترس از شکست و حمایت از نوآوری 
هستند. 


در سال های اخبر علاقه فزاینده ای به سهمی که 
کارآفردنان زن و اقلیت می توانند در اقتصاد داشته 
باشند» افزایش یافته است. نگرانی هایی وجود دارد که 
آنها با موانع بیشتری در راه اندازی یک تجارت مواجه 
هستند» به خصوص افزایش مالی آنها همچنین ممکن 
است اعتماد به نفس کمتری داشته باشند و احتمال 
پتانسیل رشد کمتر شود. کارآفرینان زن به تدریج به 
مردان می رسندء اگرچه بین سال های ۲۰۱۶ و ۲۰۱۸ 
در برتانیا کاهش يافته است. زنان بیشتر بر بخش‌های 
بهداشت و آموزش تمرکز می‌کنند. آنها همچنین بیشتر 
به دلایل خانوادگ برای خوداشتغالی اشاره می کنند. 
انتقادهایی از رونکرد عملکرد ضعیف مشاغل نحت 
رهبری زنان در مقایسه با همتایان مرد آنها وجود دارد و 
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اينکه این رویکرد جنسیتی ممکن است مرتبط نباشد. 
زنان عموماً به اشکال قابل دسترس تری از نیاز مالی 
مانند اعتبار متی هستند. کارت ها آنها ممکن است 
سطوح پایین تری از پس انداز برای سرمایه گذاری در 
یک کسب وکار جدید به دلیل شکاف دستمزد جنسیتی 
داشته باشند. 


سرمایه گذاران خطریذیر تمایل دارند بر فناوری تمرکز 
کنند و زنان کمتر در این بخش کسب وکار راه اندازی می 
کنند. اگرچه تعداد مساوی از زنان در رشته های علوم 
و فناوری تا مقطع تحصیلی تحصیل می کنند» تعداد 
زنان ثبت اختراع در مقایسه با مردان بسیار کم است. 
برخی از گروه‌های اقلیت قوی در بربیتانیاء مانند 
گروه‌های پاکستانی نسبت به دیگران بیشتر کارآفرین 
هستند. کسب‌وکارهایی که توسط اقلیت‌های قومی 
تآسیس شده‌اند» اغلب تمایل دارند بر بخش‌های 
خاصی مانند رستوران‌ها و تجارت با گروه‌های قومی 
خود تمرکز کنند. ساير گروه‌های که کمتر شناخته شده 
شامل معلولان و مجرمان سابق هستند. 


هرچند سهمی که این گروه های کمتر شناخته شده ی 
توانند در رونق اقتصادی شرکت داشته باشند» اکنون 
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به رسمیت شناخته شده اند و اکنون درک بیشتری از 
برخی از موانی که ممکن است در تلاش برای راه اندازی 
کسب و کار خود با آن مواجه شوند» وجود دارد. زنان 
به‌ویژه به‌عنوان صاحب کسب‌وکار کمتر شناخته شده 
هستند» و حتی وقتی کسب‌وکاری را راه‌اندازی می‌کنند» 
درآمد و تعداد کارمندان آن‌ها کمتر از کارآفرینان مرد 
است. زنان نیز کمتر احتمال دارد وارد کسب و کارهای با 
رشد بالا و با فناوری بالا شوند. اکنون ابتکارات» حمایت 
و برنامه های آموزشی بسیاری برای کمک به زنان برای 
ورود به تجارت وجود دارد. هنگام برخورد با گروه‌هایی 
که در زمینه راه‌اندازی و رشد یک کسب‌وکار دست 
یافتنی دارند» مسائل زبادی وجود دارد که باید در نظر 


گرفت. 


استراتژی های کارآفرینی شامل رشد نگهداری و 
برداشت کسب و کار است. استراتژی های عمویی پورتر 
(۱۹۸۵) شامل رهبری هزینه» تمایز یا تمرکز بر بازار 
هدف است. نقش کارآفرین در هر مرحله از رشد کسب 
و کار از مدیریت مستقیم عملی به تفویض اختیار و در 
نهایت دیده بان تغییر می کند. استراتژی‌های بازاربایی 
کارآفریی اغلب بر اساس مهارت‌های شبکه‌ای شخصی 
کارآفرین» توصیه‌های دهان به دهان و تمرکز بر یک 
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بازار خاص است. تامین مالی کسب و کار شامل راه 
اندازی» یعنی راه اندازی یک کسب وکار با پول» بدهی 
يا سهام بسیار کم است. 


گذاری می شود. مدیربت امور مالی می تواند دشوار 
باشد» به خصوص در مراحل اولیه که احتمال دارد 
جریان نقدی منفی باشد. افزایش اندک قیمت می تواند 
تاثیر قابل توجهی بر سود داشته باشد. یک استراتژی 
برداشت می تواند فروش کل يا بخشی از کسب و کار» از 
جمله شناورسازی بازار سهام باشد. استراتژی های 
چرخشی می توانند شامل انقباض» بقا یا رشد با افزایش 
فروش و بهبود سودآوری باشد. 


در بخش های پس از اين با گستره ی بیشتری به این 
امور خواهیم پرداخت. 


۸۵ 


در 2 ه 2 ۰ 
کار آفرینی جوانان 


دانش آموزان زبادی کسب‌وکارهای موفقی را راه‌اندازی 
کرده‌اند» اما این سفر با چالش‌های منحصربه‌فردی 
همراه است که کارآفردنان جوان باید برای آن‌ها آماده 
باشند. راه اندازی یک کسب و کار آسان تر و در دسترس 
تر از هميشه شده است. بسیاری از کارآفرینان بلافاصله 
پس از اتمام کالج پا حتی زودتر شروع به کار می کنند. 


نمونه های بی شماری از کارآفرننانی وجود دارد که در 
سنین جوانی کسب و کار موفقی ایجاد کرده اند. مدی 
ری ۱۲ ساله بود که خط تولید محصولات اسلایم را 
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برای بچه ها راه اندازی کرد. موزبا بریجز در سن ٩‏ 
سالگ یک تجارت پاپیون را تأسیس کرد. کوری نیوز در 
زمانی که تنها ۶ سال داشت به پیدا کردن و توسعه 
دستور العمل یک شرکت ملی بیسکویت چیپسی 
شکلاق کمک کرد. 

اغلب» تنها چیزی که لازم است یک ایده تجاری خوب 
و کمک مناسب برای ایجاد یک شرکت موفق است. 
جک آکری» معاون رئیس جاده زعفران » گفت: «امروز 
بیش از هر زمان دیگری زمان مناسبی برای کارآفرینان 
جوان است تا روناهای خود را آغاز کنند و درس های 
ارزشمندی در مورد اداره یک شرکت بیاموزند. به عنوان 
یک نوجوان ۱۶ ساله. ۸6۲۵6 اولین کسب و کار خود 
را شروع کرد و گفت که اين تجربه به تصمیم گیری او به 
عنوان یک کارآفرین بزرگسال کمک کرد. با این حال» راه 
اندازی یک شرکت در سنین پایین کار ساده ای نیست. 


چالش های یک کارآفرین جوان بودن 


اولین چالش عمده برای کارآفردنان جوان مشابه چالش 
کارآفرینان بزرگسال است: مدیریت زمان. بین مدرسه. 
فعالیت های فوق برنامه و زندی اجتماعیی برنامه ریزی 
به موقع برای ایجاد و اداره یک شرکت موفق می تواند 


۷ 


دشوار باشد. مهم است که تمام تلاش خود را برای 
مدیریت مناسب زمان خود انجام دهید. به عنوان 
مثال» کسب و کار ۸۲66 در تابستان شروع شد 
بنابراین او از مدرسه مرخصی داشت تا بر روی ساخت 
شرکت خود تمرکز کند. چالش بزرگ دیگر نیز یی از 
چالش‌های مشترک صاحبان مشاغل «کاملاً رشد 
یافته» است: تأمبن مالی. تامین مالی کسب و کار شما 
هميشه یک چالش است. اما بدون سابقه اعتباری یا در 
برخی موارد» حتی یک حساب بانی راه اندازی یک 
شرکت می تواند دشوار باشد. مایکل تایم» مدیر عامل 
بنیاد کارآفردی تایم گفت: «دانش آموزان دیبرستای و 
کالج اغلب از دسترمی به سرمایه راه اندازی محروم می 
شوند و ایده ها و برنامه های کارآفرینانه آنها محقق نمی 
شود. 


۸۸ 


تایم که شرکت آن حامی برنامه وام افتخاری است. به 
دنبال کمک به کاهش موانح تامین مالی برای کارآفرینان 
جوان است. این سازمان غیرانتفاعی در دانشگاه براون 
تاسیس شد و با افتخار "در تجارت رودای آمریکایی" 
است. بودجه برنامه وام افتخاری از بازیرداخت وام» 
اهداکنندگان و فروش کالاهای آمرنکا تامین میشود. 
بهترین کارآفرینان» در هر سنی. می‌دانند چگونه می‌توانند 
شعبده بازان چیره دست باشند. [این] ترکیی از چشم 
اندازء استراتذی و اجرا است. 

چگونه در دبیرستان پا دانشگاه کسب و کار راه اندازی 
کنیم؟ در اینجا چند راه برای موفقیت به عنوان یک 
کارآفرین جوان وجود دارد: 

بدانید که چگونه می توانید سرمایه کسب و کار خود 
را تامین کنید 

اگر در مورد راه اندازی یک شرکت جدی هستید یک از 
اولین قدم ها باید ایجاد یک برنامه برای یافتن بودجه 
باشد. برنامه ۱۵30 ۲۱۵۳0۲ 300 11026 یک مثال عالی 
است: این برنامه هم بودجه و هم راهنمایی را برای 
کارآفرینان جوانی که به دنبال راه اندازی یک تجارت 
هستند ارائه ی دهد. او گفت: «هیچ کارآفریی پشت 


۸۹ 


جانگزاربد» یی از شعارهای ماست. ما بدون رقابت 
حمایت می کنیم زیرا معتقدیم همه دانش آموزان سزاوار 
این فرصت هستند که رودای آمریکایی را دنبال کنند. 
علاوه بر فرصت هایی مانند برنامه وام افتخاری» ی 
توانید به کمک های مالی و مسابقات تجاری محلی نیز 
توجه کنید. 


یاد بگیرید زمان خود را اولوبت بندی کنید 


مدیرت زمان در طول حرفه شما ضروری است» 
بنابراین کارآفرینان جوان این فرصت را دارند که اين 
مهارت مهم را در مراحل اولیه یاد بگیرند. کارا گلدین؛ 
مدیر عامل و بنیانگذار » ۰۱06 ۲۱:0۲ اين اهمیت را بهتر 
از هر کسی می داند. او گفت: «بهترین کارآفردنان» در هر 
سفی. می‌دانند چگونه می‌توانند در «جنگر» چبره دست 
باشند. "[این] ترکیی از چشم انداز» استراتژی و اجرا 
است." تمام تلاش خود را بکنید تا تعادل بین زندی 
معمولی و شغلی در حال رشد را ایجاد کنید. با برنامه 
ریزی روزها و هفته های آینده خود از قبل شروع کنید 
تا بتوانید برای توسعه شرکت خود به درس آماده 
باشید. 


برای راه اندازی کسب و کار خود و رسیدی به 
مشتربان برنامه ای داشته باشید 

حتی با داشتن بودجه مناسب و مهارت های مدیریت 
زمان» همچنان به یک ایده تجاری قابل اجرا و یک 
برنامه خوب پشت آن نیاز داربد. در غبر این صورت» 
کسب و کار شما از بین می رود. برای این منظورء گلدین 
خاطرنشان کرد که کارآفرینان جوان باید نقاط قوت و 
ضعف خود را بیاموزند و بشناسند و به طور بالقوه در 
جایی که نیاز است برای پر کردن شکاف‌ها کمک بیابند. 


به طور مشابه, ۸6۲66 گفت که بسیار مهم است که 
بر نحوه ایجاد و راه اندازی کسب و کار خود تمرکز کنید» 
به خصوص زمانی که صحبت از خدمات مشتری می 
شود. او گفت: "خدمات مشتری کلیدی است. بنابراین 
شما می خواهید فرصق برای حفظ ارتباط منظم با 
مشتربان خود داشته باشید." 

کسب و کارها نمی نوانند قدرت خدمات مشتری را 
دست کم بگبرند. خدمات مشتری درجه یک اغلب به 
فروش بالاتر تفسیر می شود زیرا مشتریانی که با آنها 


خوب رفتار می شود احتمال بیشتری برای خرید مجدد 
دارند. در واقع» یک نظرسنجی جهانی مایکروسافت در 
سال ۲۰۱۷ نشان داد که ۹۶ از مصرف کنندگان می 
گودند خدمات مشتری عامل مهمی در انتخاب وفاداری 
آنها به یک برند است.همان نظرسنحی نشان داد که 
بیش از نیمی از پاسخ دهندگان امروز نسبت به سال 
گذشته انتظارات بیشتری از خدمات مشتری دارند و 
برآورده کردن این انتظارات واقعاً سودمند است: طبق 
بررسی هاروارد بیزینس ریوبو» افزایش نرخ حفظ مشتری 
تنها به میزان ۵ درصد می‌تواند باعث افزایش سود ۲۵ 7 
تا ۰7/٩۵‏ شود. 

استفانی پوس» شریک مدیریت گروه برهماء گفت: «در 
یک بازار پرشتاب و رقابتی» مشتریان دوست دارند 
احساس کنند مورد تایید هستند. "با ایجاد یک تجربه 
مثبت در مورد برند خود. احتمال سرمایه گذاری مجدد 
مشتریان» توصیه و وفاداری به کسب و کار خود را 
افزايش می دهید." در زیر» رهبران کسب و کار برخی از 
تاکتیک های کلیدی خدمات مشتری را ارائه بی دهند که 
می تواند به افزایش وفاداری» شادی و در نهایت درآمد 
کمک کند. 


تاکتیک های کلیدی خدمات مشتری 


| پاسخگو باشید 

مارک کوهلنبرگ, بنیانگذار و مدیر عامل کد اخلاق» می 
گوید مصرف کنندگان می‌خواهند از برندهایی حمایت 
کنند که در سطح بلاتری از خدمات مشتری 
سرمایه گذاری می‌کنند. کوهلنبرگ به 
(۵۲.60۵۲۳ ۰۱۱56۵۳۱0 ۷۷/۷۷/۱۸۱) گفت: "خدمات مشتری 
می تواند یک مزیت رقابی بزرگ باشد که نه تنها فروش 
را افزایش می دهد بلکه به تعریف یک نشان به عنوان 
نشان مشتری محور کمک می کند." وی افزود: برای این 
منظور, برندها باید پاسخگو به موقع و مهمتر از همه 
واقی باشند. 


۲روی روابط با مشتری سرمایه گذاری کنید 


کسب‌وکارهایی که روابط مثبت و مداوم با مشتریان 
خود ایجاد می‌کنند» به مشتربان کمک می‌کنند احساس 
قدردانی کنند. 056 گفت: اين به معنای دستیایی به 
تماسء بازخورد و ارتباط خارج از ارسال فاکتور است. 
او گفت: "با نشان دادن اینکه شما آنجا هستید و آماده 
اید تا در طول مدت سرمایه گذاری آنها کمک کنید» 


مصرف کنندگان می توانند با دانستن اينکه زمان و/یا 
سرمایه آنها در دستان درستی است آسوده خاطر 
۳به آنها هدیه بدهید 

بسته به نوع کسب‌وکاری که فعالیت می‌کنید. هدیه 
استراتژدک می‌تواند مشتربان را تشویق کند تا مقدار 
بیشتری را خریداری کنند و شما را به افراد دیگر معرفی 
کنند. لوئیس گلدشتاین» رئیس بازاربایی باد آیی» می 
گوید: «وقتی هدایای استراتژدک با نیت درست» در 
زمان مناسب و با هدیه مناسب انجام می‌شود راه‌های 
کمی وجود دارد که بتوان چنین تأثبر ماندگاری را برای 
مشتریانتان ایجاد کرد. "اين یک راه واقعی برای نشان 
دادن قدردانی است ... [و] آنها می خواهند شما را ارجاع 
دهند ... حق بدون اينکه شما بخواهید." در یک بازار 
رقابتی و پرشتاب» مشتربان دوست دارند احساس کنند 
که مورد تایید قرار گرفته اند. 


۴تکنولوژی اهری 
فناوری در سال‌های اخبر بسیاری از عملیات‌های 
تجاری را تغییر داده است و خدمات مشتری نیز از این 


قاعده مستثی نیست. داودنا فراهی» موسس شایاه 
استفاده از فناوری پیام‌رسانی فوری و چت را برای 
خدمات بهتر به مشتریان خود توصیه می‌کند. فراحی 
گفت: «برنامه‌هایی وجود دارند که به شما امکان می 
دهند سفارش‌های فروش را در مکالمه چت خود ایجاد 
کنید تا بتوانید مشتری را از طریق فروش راهنمایی کنید. 
«اگر نمی‌خواهید برای نرم‌افزار پولی بپردازید. می‌توانید 
از طریق پیام‌رسان فیسبوک يا پیام‌رسان اینستاگرام با 
حذف اطلاعات سفارش و وارد کردن آن برای ایجاد 
سفارش» فروش خود را امتحان کنید.» 


خودت را جای آنها بگذار 


به یاد داشته باشید که مشتربان شما نیز انسان هستند. 
پوس گفت» فراموش نکنید که وق در حال ارائه 
محصول يا خدمات جدید هستید به احساسات. نیازها 
و انگیزه های آنها فکر کنید - و هميشه منافع آنها را در 
نظر بگیربد. او افزود: "با حفظ مشتربان خود در خط 
مقدم ذهن خود» این امر در توانایی شما برای رشد و 
حفظ پایگه مشتری منعکس خواهد شد." "به طور 
مداوم خود را به جای آنها قرار دهید. آیا از ساختار 


فعلی و/یا خدمات مشتری راضی هستید؟ اگر نه» می 
دانید که چیزی باید تغییر کند." 


۶بازده را به یک فرآیند یکپارچه تبدیل کنید 


مشتربان امروزی به لطف غول های خرده فروشی مانند 
آمازون انتظار حمل و نقل رایگان و بازگشت کلا را 
دارند. از منظر تجاری» جذب این هزینه هزینه کمی برای 
راضی نگه داشتن مشتربان است. کوهلنبرگ توضیح 
داد: «تا زمانی که مصرف کننده از اين امتیاز سوء 
استفاده نمی کند و محصول در شرایط قابل فروش 
بازگردانده ی شود آن را [رایگان] پس بگیربد و مشتری 
را نگه داربد». بسیاری از مشتربان از دست می‌روند و در 
نهایت به دوستان و خانواده خود در مورد تجربه‌های 
بازگشت ناموفق به آنها می‌گویند.» 

۷برنامه های وفاداری ارائه دهید 


همه چیزهای رایگان و تخفیف برای مشتری وفادار بودن 
را دوست دارند. ثابت شده است که برنامه های 
وفاداری باعث افزايش حفظ مشتری و افزایش فروش 
از مشتربان مکرر می شوند» زیرا آنها از قبل به کسب و 
کار شما اعتماد دارند. کوهلنبرگ می گوید: «برنامه های 


وفاداری به عنوان روشی برای بازگشت مداوم و 
همچنین پاداش دادن به مشتریان برای وفاداری آنها به 
یک برند مهم هستند. خطوط هوایی با برنامه های پرواز 
مکرر و آمازون پرایم نمونه های خوبی از این موضوع 
هستند. مشتربان شما کسب و کار شما را ی سازند» 
بنابراین منطقی است که " وسواس مشتری " داشته 
باشید. گلدشتاین گفت: "با آنها خوب رفتار کنید تا آنها 
مدام برگردند و بخواهند در مورد تجارت شما به دیگران 


بکوزیل ۱۷ 


قبل از هر تصمیم تجاری» باید با یک متخصص 
به شما مشاوره دهد. 


یک مریی پیدا کنید 


همه رهبران بزرگ و صاحبان مشاغل در یک نقطه 
مرشدانی داشتند. تمام تلاش خود را بکنید تا فردی را 
پیدا کنید که بتواند در این فرآیند شما را راهنمایی کند. 
به یاد داشته باشید» مربیگری هميشه نباید از یک مری 
تعردف شده باشد. داودنا فراهی» بنیانگذار شایاء گفت: 
«حداقل یک فرد بزرگسال را بیابید که در تجارت سنتی 
(مالی» سرمایه گذاری» و غیره) با تجریه باشد تا به عنوان 
مریی خدمت کند. تایم موافقت کرد و به دانشآموزان 
کارآفرین توصیه کرد که مربیانی بیابند تا به سوالات 
شناخته شده و مهمی که هنوز ناشناخته هستند پاسخ 
دهند. 


یاد بگیرید چگونه امور مای خود را مدیریت کنید 


مدیریت امور مالی می تواند برای بسیاری از افراد دشوار 
باشد اما می تواند به ویژه برای بزرگسالان جوان دشوار 
باشد. به گزارش تایم» برنامه وام افتخاری با مدارس 


همکاری می کند تا به دانش آموزان خود آموزش 
کارآفرینی و برخی درس های اسامی مدیریت مالی از 
جمله نحوه پیگیری امور مالی و ایجاد و پایبندی بودجه 
را به دانش آموزان ارائه دهد. تایم گفت: «به غیر از وام 
های دانشجویی» از تحمیل بدهیء به ویژه بدهی کارت 
اعتباری خودداری کنید. کارآفردنان دانشجو تشویق می 
شوند که بخشی از درآمد خود را برای پس انداز 
اختصاص دهند. 

راه اندازی یک کسب و کار در هر سنی دشوار است؛ 
بنابراین اگر فوراً موفقیت را مشاهده نکردید» ناامید 
نشوید. انجام کارهای سخت ارزش دارد و آنچه مهم 
است این است که تا آنجا که می توانید دریاره خود و 
دنیای اطرافتان یاد بگیرید. تایم گفت: "با پرسیدن 
سوال» فرض و پیش داوری از هر چیز کنجکاوی را 
پرورش دهید." از معلمان» والدین» گروه های 
غبرانتفاعی و مربیان حمایت بیرسید... و مهمتر از همه 
فشار جمعیق و برآمدگ جوانان در کشورهای در حال 
توسعه یک امر مهم است. چالش اشتغال, با ایجاد 
شغل ناکانق» فرصت های شغلی دستمزدی کمیاب و 


آسیب پذیری در محل کار تشدید می شود. به همین 
دلیل پرورش کارآفرینان جوانان در توسعه جهانی و ملی 
اهمیت پیدا کرده است. پس دستور کار سیاست مداران 
ایجاد يا گسترش راه هایی برای گسترش فرصت های 
شغلی و کسب درآمد برای جوانان است. با این حال تنها 
بخش کوچی از جوانان کارآفرین در کشورهای در حال 
توسعه موفق می شوند» درحالی که تعداد زبادی از آنها 
به فعالیت های معیشق روزمره محدود می شوند. 


در کشورهای با درآمد کم و متوسط. خوداشتغالی شکل 
غالب کارآفرییی است و سهم مهمی از اشتغال جوانان را 
به خود اختصاص داده است. برای بسیاری از مردم اين 
مناطق؛ از جمله جوانان» فعالیت کرآفریی نها نقطه 
ورود به بازار کار است و تنها راه رهایی از فقر برای مثال» 
در جنوب صحرای آفریقاء تقرباً یک سوم از همه 
جوانان با کسب و کار جدید یا نودا از روی ناچاری به 
سمت کارآفردی سوق داده شدند. اغلب اینها شامل 
خوداشتغالی در مقیاس کوچک در فعالیت های 
معیشتی» در کشاورزی يا خارج از بخش کشاورزی 


با اين حال» در انتهای دیگر طیف» بخش کوچی از 
کارآفرینان رکورد بالایی در سطوح عملکرد از نظر سودء 
اشتغال زایی» بهره وری یا موارد دیگر دارند. شواهد 
نشان می دهد که کسانی که داوطلبانه کارآفرینشی را 
انتخاب می کنند» تمایل دارند از فرصت های بازار 
استفاده کرده و حقی اگر ی توانستند» کسب و کار خود 
را راه اندازی کنند تا از راه سایر اشکال اشتغال درآمد 
ایجاد کنند. به ویژه جوانان کسانی که کارآفرینی خارج از 
حرفه هستند» تمایل دارند که توانایی شناسایی کسب و 
کار خوب» فرصت ها و مهارت های بهتر برای راه اندازی 
یک کسب و کار جدید و رشد آن را داشته باشند. با این 


حال» کارآفرینان جوان گروه کوچک را تشکیل می دهند. 
جوانان در کشورهای در حال توسعه باشد؟ بله. 


کارآفرینی جوانان را می توان به عنوان خوداشتغالی در 
بین جوانان تعریف کرد. خوداشتغالی و کارآفریی اغلب 
به جای یکدیگر استفاده می شوند. خوداشتغایی به طور 
گسترده به عنوان نماینده کارآفردی در کشورهای 
توسعه یافته و در حال توسعه استفاده می شود. همه 
کارگران خوداشتغال با خطراتی روبرو هستند و به دنبال 
تبدیل نیروی کار خود به سود هستند و از طریق ارزش 
افزوده کسب و کار خود درآمد کسب می کنند. به این 
ترتیب» همه آنها می توانند به معنای وسیع کارآفرینان 
در نظر گرفته شوند. 

کارآفردی فرآیندی پودا است که می تواند اهداف زبادی 
را در بر گيرد. موقعیت کارآفرینان ثابت نیست. اما در 
طول زمان تغییر می‌کند و کسب‌وکارها در مسیرهای 
متفاوتی قرار می‌گیرند. بیشتر کارآفرینان به دنبال تولید 
ثروت و تولید سود (کارآفرینی اقتصادی)» اما دیگرانی 
هستند که تعدادشان در سراسر جهان در حال افزایش 
است و هدف آنها ایجاد ارزش اجتماعی فراتر از پیگیری 


مالی است یعنی خودپایداری (کارآفریشی اجتماعی). 
علاوه بر اين» شواهد تجری در کشورهای در حال 
توسعه در مورد ماهیت پودای کارآفردشی و انواع مختلف 
تجارت آن بسیار کمیاب است» اگر نگودیم وجود ندارد. 


کارآفرینی مجموعه‌ای از کسب‌وکارهایی است که با 
عملکردهای متفاوت عمل می‌کنند. سطوح اين پیوستگی 
بسیار ناهمگن است. از کارگران با حساب شخصی و 
شرکت های خرد به شرکت های بزرگ؛ از کسب و کارها 
ی ضروری» معیشق و غیررسمی به سمت شرکت های 
رسمی فرصت محور» بسیار سودآور و نوآور. از کسب 
و کارهای متعی بر شبکه های غیررسمی تا شرکت هایی 
که به خویی به زنجیره های ارزش محلی و بازارهای 
کارآفردی جوانان یک پدیده قابل توجه است که شامل 
همه مشاغل خانی غبرکشاورزی که توسط جوانان 
اداره می شوند یا به عنوان حساب شخصی کارگران یا 
کارفرمایان می شود. 


روحیه کارآفرینی جوانان باید از طریق داستان های 
موفقیت و الگوهای کارآفربنان جوان با استعداد و 
شایسته حفظ شود. این میتواند از راه سازماندهی 


۳ 


کنفرانس ها و نشست ها مسابقات» جوایز و 
رویدادهای کارآفرینی جوانان برای بالا بردن شهرت 
جوانان کارآفرین و ایجاد آگاهی در مورد کارآفری انجام 
شود. توسعه از شبکه های کارآفرینان جوان باید تشویق 
شوند. این شامل شبکه های همتا و همسان» گروه 
بندی سازمان های کارآفردی جوانان» انجمن های 
تجاری» به رهبری جوانان سازمان ها و سایر ذینفعان می 
شود. پتانسیل کارآفرینی را نیز می توان از راه تبادل دانش 
بین مشاغل مستقر و کارآفرینان جوان مشتاق ارتقا داد. 


در نهایت, باید به کارآفرینان جوان بیشتر دیده شود. به 
این می توان از رسانه ها و دیگر ابزارها و بسترهای 
ارتباطی استفاده کرد به ویژه برای اينکه الگوها را 
ترویج دهید فعالیت های اطلاع رسانی باید از طربق 
رسانه های جمعی انجام شود یا توسط کارمندان اطلاع 
رسانی جوانان» برای تشویق» به ویژه جوانان محروم تا 
به بررسی خوداشتغایی و کارآفرینی هم به عنوان یک 
گزینه و هم یک فرصت بنگرند. 


مهارت های بازاربایی» مالی و سرمایه 


احتمالاً در حال حاضر ایده خویی از بازاربایی دارید. از 
این گذشته. بازاربایی در اطراف ما وجود دارد و ما توسط 
پیام های بازاربایی در خانه» در راه ما به محل کار در 
تعطیلات» وحق زمان استراحت به طور مداوم در حال 
بمباران از سوی آن هستیم. ما با دوستان در مورد 
محصولات جدید نشان مورد علاقه خود بحث می 
کنیم.ما تشویق می‌شویم که وبلاگ بنویسیم و بازخورد 
به سایت های مقایسه ارائه کنیم. تعامل ما با رسانه 
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های اجتماعی ما را از گیرندگان منفعل پیام های بازاربایی 
به شرکت کنندگان فعال» که نظرات» افکار و احساسات 
را در مورد چیزهایی که مصرف می کنند به اشتراک 
میگزرانند تبدیل کرده است. با این حال» حتی اگر 
خروجی های بازاربای برای ما آشنا هستند» باید مراقب 
باشید که بازاربایی را به عنوان فعالیتی صرفاً برای «وادار 
کردن مردم به خرید» پا "فقط تبلیغات" ندانیم. بلکه 
بازاربایی بسیار بیشتر از این را در بر می گیرد. بازاربایی 
طیف گسترده ای از فعالیت های تجاری ضروری را در 
بر میگیرد.فعالیت هایی برای اطمینان از اينکه شما چه 
زمانی و چگونه می توانید محصولات و خدماق که ی 
خواهید و نیاز دارید را به دست آورید. 

بازاربایی کاری است که سبب میشود محصول 
"درست" به مکان "مناسب" با تبلیغات "درست" و با 
قیمت "درست" ارائه شود به طوری که آن محصول یا 
خدمت خربداری شود. با این حال» یک تعریف اخیر از 
انجمن بازاربایی آمریکا پيشنهاد می کند که بازاربایی در 
مورد برقراری ارتباط ارائه و تبادل پيشنهاداتی است که 
برای مشتریان» معامله گران» شرکا و همه ی جامعه 
ارزشمند است. 


عااه‌قاممم اند 
له حونجادممننداه 


«موعنت ۳2۵ علععه ۲عه«هنعنات 


فهم بازار و نیاز های مشتری. طراحی یک رویکرد بازار 
یایی مشتری محور. ساخت برنامه بازار یایی که ارزش 
برتر را تحویل می دهد. روابط سوداور و لذت برای 
مشتری بسازید. از مشتریان ارزش ای کنید تا سود و 
کیفیت مشتری ایجاد کنید. 

بازاربایی یک زمینه رقابتقی است. بنابراین ایجاد 
مجموعه‌ای از مهارت‌ها می‌تواند قابلیت استخدام و 
درآمد را افزایش دهد. انتخاب مناسب ترین مهارت ها 
برای توسعه می تواند تأثیر قابل توجهی بر روی شغل 
شما داشته باشد. اگر بی خواهید در زمینه بازاربایی کار 
کنید» مهم است که در مورد مهارت های فنی و نرم لازم 
مورد نیاز یاد بیربد. برخی از مهم‌ترین نمونه‌های مهارت 
بازاربایی و نکاتق را در مورد اينکه چگونه می‌توانید آنها را 
برای برتری در حرفه خود بهبود بخشیده میتوان به 


شکل زیر بیان کردبیان می‌کنیم. 


مرور نمونه‌های مهارت‌های بازاربایی می‌تواند به شما 
کمک کند تا مشخص کنید کدام یک را بی‌خواهید برای 
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حرفه خود توسعه دهید. متخصصان با توانای های 
بازاربایی ممکن است ایده هایی را برای مصرف کنندگان؛ 
مشتریان و سرمایه گذاران بالقوه استراتژی و اجرا کنند. 
متخصصان بازاربایی عموماً برای ایجاد یک نام تجاری» 
ارتباط پیام برند» تعیین بازار هدف و ترویج یک 
محصول يا خدمات در بازار شناسایی شده کار می کنند. 
درآمد معمولاً به عنوان شاخص عملکردی عمل می کند 
که اثربخشی تلاش های بازاربابی را ارزبابی می کند. برای 
موفقیت و پیشرفت در بخش خود. ضروری است که 
یک متخصص بازاربایی دارای ترکیی از مهارت های 
سخت و نرم باشد. اين مهارت ها می توانند مختص 
شغل با قابل انتقال بین مشاغل باشند. در زیر برخی از 
متداول‌ترین نمونه‌های مهارت بازاربایی که می‌توانید در 
نظر بگیربد آمده است: 

تفکر خلاقانه 

بازاربایی برای جذب موفقیت آمیز مردم و تبلیغ 

کارشناسان بازاربایی معمولاً با سایر اعضای تیم 

برای توسعه مفاهیم محصول نوآورانه و مطالب 

تبلیغاق قانع کننده همکاری می کنند. ضروری 


است که ایده ای در مورد آنچه ممکن است 
موفق باشد داشته باشید و ایده های بازاریایی 
تازه ای ارائه دهید. وظایف بازاربایی که نیاز به 
خلاقیت دارند عبارتند از: نوشتن بیانیه های 
مطبوعاتی یا گزارش هاء ایجاد محتوا؛ 
سازماندهی رویدادهاء تدوین برنامه ها و 
توانایی های ارتباطی 

هنگای که محصول يا خدمات خود را به 
مشتربان بالقوه ارائه می دهید. ارتباط بسیار مهم 
است. به طور مشابه» مهارت‌های ارتباطی نقش 
مهمی در انتقال ایده‌ها و دیدگه‌های شما به 
تیم‌های داخلی شرکت دارند. همچنین برای 
متخصصان بازاربایی بسیار مهم است که در حین 
پیشرفت پروژه بازخورد و نظرات خود را ارائه 
دهند. برای اطمینان از موفقیت برندسازی» پیام 
رسایی و ارتباطات پیرامون محصول در بیان 
ویژی های محصول, ارتباط شفاف ضروری 
است. این پیام ممکن است به صورت یک 


فیلمنامه تبلیغاق» یک پست در شبکه های 
اجتماعی پا طراحی یک بیلبورد باشد. 

از آنجایی که مشارکت مصرف کننده جنبه مهمی 
از بازاربایی است» ظرفیت برقراری ارتباط موثر با 
مشتریان نیز حیاتی است. سایر وظایف بازاربای 
که به توانایی های ارتباطی نیاز دارند شامل تهیه 
نظرسنجی از مشتری» انجام گروه های متمرکن 
ارائه مفاهیم جدید. تهیه پیش نویس ایمیل های 
بازاریایی» تهیه گزارش برای مدیران کلیدی و پاسخ 
به بازخورد مشتربان است. چنین کارهایی به 
توانالی های عالی ارتباط کلامی و غبرکلای نیاز 
دارند. 

مهارت های شبکه سازی و مذاکره 


کار در بازاربایی مستلزم تعامل با طیف گسترده 
ای از ذینفعان» یعنی نویسندگان» طراحان, ارائه 
دهندگان خدمات. تامین کنندگان و متخصصان 
فناوری است. مهارت‌های عالی مذاکره می‌تواند 
به شما در متقاعد کردن مشتریان و حل چالش‌ها 
کمک کند» در حالی که توانای‌های خوب شبکه 
ممکن است به شما در ایجاد شراکت‌های 
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سودآور کمک کند. شبکه سازی بخشی جدایی 
ناپذیر از عملکرد بازاربایی است زیرا اکثر 
متخصصان به طور معمول با ارائه دهندگان 
خدمات خارجی» فردلنسرها و پیمانکاران همکاری 
ی کنند. 

توانابی های تحلیلی 

مهارت های تحلیلی در بازاربایی ضروری است. 
مهم است که از آخرین روند مصرف کنندگان به 
روز بمانید و بتوانید آنها را به درس تجزبه و 
تحلیل کنید. برای ایجاد کمپین های بازاربایی با 
تعامل بالاه یک بازاریاب باید در مورد آنچه 
مصرف کنندگان به دنبال آن هستند تحقیق 
کند. ابزارهای تحلیلی مدرن, بازاربابان را قادر ی 
سازد تا درک عمیق‌تری از بازاربایی مصرف کننده 
داشته باشند و بینذش‌های مبتفی بر داده را ارائه 
دهند. این مستلزم تجزبه و تحلیل بازارها و داده 
ها و درک نحوه اعمال یافته های خود در 
استراتژی های آینده است. توانایی های تحلیلی 
برای وظایف بازاربای مانند شناسایی مخاطب 
هدف» تجزبه و تحلیل جمعیت شناخقی» 


۱۳(۱ 


تحقیقات بازار و محاسبه تخفیف ضروری 
است. 

مهارت های تفکر انتقادی 

برای غلبه بر مشکلای که ممکن است در طول 
فرآیند خلاقیت و تولید رخ دهد. مهم است که 
متخصصان بازاربایی از توانایی های تفکر انتقادی 
عالی برخوردار باشند. به عنوان مثال» اگر 
سازمای هدف قرار دادن برند بیشتر را داشته 
باشد بازاریابان ممکن است راه حل هایی را 
پیشنهاد و اجرا کنند. مهارت های تفکر انتقادی 
برای شناسایی و حل چالش های حیاق کسب و 
کار ضروری است. ضروری است که بدانید چرا 
یک ایده می‌تواند موفق باشد و در صورت عدم 
موفقیت. دلایل آن را شناسایی کنید. به عنوان 
یک بازارباب» ممکن است حواس تان باشد که 
انتقادات منفی را در نظر بگیرید و رویکرد خود را 
در پاسخ به نتایج ضعیف اصلاح کنید. 


ظظ 


کار تیمی و همکاری 


به عنوان یک بازارباب» ممکن است با چندین 
همکار در بخش بازاربایی و خلاقان» مدیران 
حساب و سایر مدیران ارشد خارج از بخش کار 
کنید. کارایی این همکاری ها و کار گروهی ممکن 
است موفقیت اهداف و کمپین های بازاربای را 
تعیین کند. یک بازیکن خوب تیم مدیر و تسهیل 


مهارت های رسانه های اجتماعی 


رسانه های اجتماعی جزء ضروری اکثر استراتژی 
های بازاربایی در عصر دیجیتال هستند. اگر ی 
خواهید حرفه بازاربای خود را پیش ببربد» بسیار 
مهم است که در مدیریت رسانه های اجتماعی 
متخصص باشید. از آنجایی که پلتفرم های 
رسانه های اجتمای گستره وسیی دارند. برای 
اجرای کمپین های بازاربایی و تبلیغات گسترده 
ایده آل هستند. برای بازاریابان مهم است که 
بدانند چگونه یک حضور دیجیتالی ایجاد کنند 


۱۳ 


و از رسانه های اجتماعی برای افزایش تعامل با 
مشتری استفاده کنند. 


۳۷ 


سازمان ها عموماً به متخصصان بازاربایی با 
دانش فناوری های مدیریت ارتباط با مشتری 
(060۷) نیاز دارند. این ابزار حیای به 


رظظ 


کسب‌وکارها در مدیرت تماس‌های خود و ایجاد 
روابط با مشتری به راحتی کمک می‌کند. 
راه‌حل‌های نرم‌افزاری ۴8 نیز به‌عنوان 
پیوندی بین بخش‌های فروش و مراقبت از 
مشتری عمل می کنند. داذستن نحوه عملکرد این 
ابزارها و راه حل ها می تواند به بازاریابان کمک 
کند تا به موفقیت برسند. 


د۷( 


بسیاری از سازمان ها از سیستم مدیربت محتوا 
(60/5) برای انتشار و کنترل محتوای بازاریایی 
استفاده می کنند. اگر قبلاً در زمینه 6/5 
تخصص داربد» ی توانید آن ر در رزومه خود 
بکنجانید تا درخواست شغلی خود را بهیود 
بخشد. اگر تجربه کای در اين زمینه ندارید» 
یادگیری اصوی ابزارهای 00/5 محبوب در بازار 
ممکن است مفید باشد. دانش مدیریت پلتفرم 
ها و ابزارهای 00/5 در صنعت بازاربای بسیار 
ارزشمند است. 


۱۵ 
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بهینه سازی موتورهای جستجو (560) مستلزم 
تمرین افزایش ترافیک به یک وب سایت و 
دستیایی به رتبه بالا در موتورهای جستجو 
است. هنگای که یک مصرف کننده برای اقلام 
پا خدمات مشابه شما جستجو می کند» سئو به 
محصول شما اجازه می دهد تا قبل از جایگزین 
رقیب ظاهر شود. سئو همچنین ممکن است به 
مصرف کنندگان اجازه دهد تا به بررسی های 
محصول توجه کنند و آن را به یی از جنبه های 
مهم توسعه شهرت برند شما تبدیل می کند. 
بازاریابان اغلب محتوای مفیدی تولید می کنند 
که پاسخگوی نیازهای مشتربان باشد. داشتن 
دانش عمیق در مورد مفاهیم» ابزارها و 
فرآیندهای 5۲0 می تواند برای یک بازارباب 
بسیار حیاتی باشد. 


بازاربایی ایمیلی 


بازاربایی ایمیلی می تواند یی از کارآمدترین راه ها 
برای افزايش آگاهی یک کسب و کار از 


محصولات ارائه شده باشد. درگیر کردن 


۱۶ 


مشتریان فعلی يا بالقوه با معاملات ویژه در 
ایمیل» نمونه ای از نحوه عملکرد بازاربایی ایمیلی 
است. دانستن چگونی به دست آوردن 
مشترکین ایمیل بیشتر و نحوه استفاده موثر از 
آنها برای حداکثر تعامل» بخش مهمی از بازاربایی 
دیجیتال در عصر دیجیتال است. 
ارزبایی رفتار مصرف کننده 
شناسایی و درک نیازها و عادات بازار هدف جزء 
حیاقی هر کمپین بازاربای است. کارفرمایان 
معمولاً بازاریاب هایی را ترجیح می دهند که 
مخاطبان هدف را درک می کنند و می توانند به 
طور مستقل تحقیقات بازار و مصرف کننده را 
انجام دهند. بنابراین» دانستن مبانی تحقیق» 
جمع آوری و تجزیه و تحلیل داده ها برای 
بازاریابان مفید است. 

توسعه نوانایی های بازاریای 


راه های مختلفی برای توسعه توانایی های بازاربایی و 
پیشرفت حرفه بازاربایی وجود دارد. برای افزایش توانابی 


۱۷ 


های بازاربایی خود» ممکن است مراحل زبر را در نظر 


۱. به دنبال راهنمایی باشید 


هرگز از پذیرش انتقاد سازنده و کشف نقاط 
قوت و ضعف خود نترسید. شما می توانید این 
کار را با درخواست بازخورد از همکاران» 
سربرستان» مدیران و همتایان صنعت در مورد 
چگونی بهبود انجام دهید. برای بهبود مهارت 
هاء استراتژی و رونکرد خود» گوش دادن به 
انتقاد» به خصوص اگر: نامطلوب باشد» بسیار 
۲ کسب دانش از دیگران 

اگر در حال حاضر در زمینه بازاربایی کار می کنید» 
می توانید با مشاهده همکارانی که روی پروژه 
های دیگر کار ی کنند» بینش مهمی به دست 
آورید. مهارت ها استراتژی ها و مفاهیمی را که 
است به ابزارهای بازاربایی جدید نگاه کنید و از 
آنها برای پروژه های فعلی استفاده کنید. شرکت 


۱۱۸ 


در سمینارها و کنفرانس ها يا شرکت در 
رویدادهای حرفه ای دیگر نیز می تواند اين 
فرصت را در اختیار شما قرار دهد. 

۳. مهارت های فنی خود را متنوع کنید 

ممکن است قبلاً چیزهای زبادی در مورد بازاربایی 
بدانید» اما برای ادامه رشدء مهم است که در 
مورد پیشرفت‌های جدید در آن منطقه یاد 
بگیرید و مهارت‌های جدیدی کسب کنید. اين 
ممکن است شامل یادگیری نحوه وبرایش فیلم» 
دریافت آموزش با ابزارهای جدید اتوماسیون 
بازاربایی یا کشف روش‌های جدید برای تعامل با 
مشتربان باشد. تنوع بخشیدن به مهارت های 
فنی می تواند پتانسیل درآمد شما را به میزان قابل 
توجهی افزایش دهد. 

فهرستی از توانای‌های فعلی خود تهیه کنید و 
انتخاب کنید که می‌خواهید روی آن‌ها تمرکز 
کنید. به عنوان مثال» اگر در یک سایت رسانه 
اجتماعی مهارت دارید» ممکن است بخواهید 


تلاش خود را بر یادگیری در مورد دیگری متمرکز 
کنید. اين می تواند به شما کمک کند تا توانایی 


۱۹ 


های فعلی خود را تقوبت کنید و در عین حال 
سازگاری و ابتکار عمل را نیز نشان دهید. 

۴ به دنبال فرصت های شبکه سازی و رشد 
باشید 

هميشه به دنبال فرصت های جدید برای 
گسترش شبکه و مهارت های خود باشید. اين 
ممکن است شامل داوطلب شدن برای مشاغل 
یا درخواست فرصت های رهبری برای کسب 
شایستگ در زمینه های مختلف باشد. همچنین 
ممکن است فرصت هایی را برای تحت نظر 
گرفتن یک مریی شرکت در رویدادهای شبکه 
ای یا حتی انجام پروژه های شخصی در نظر 


ارتباطات بازاربایی بسیار مهم است زیر به افزایش آگاهی 
از برند برای شرکت های فروش خدمات با کالا کمک می 


کند. بخشی از ارتباطات بازاربایی حصول اطمینان از 
رسیدن اطلاعات به مخاطب مناسب است. یادگیری 
بیشتر در مورد این رشته می تواند به شما کمک کند 
تصمیم بگیرید که آیا این چیزی است که می خواهید به 
عنوان یک شغل دنبال کنید يا خبر. در زبر آورده ایم 


۱۳۰ 


که «ارتباطات بازاربای چیست؟». وظایف مربوط به 
ارتباطات بازاربایی و مراحل ورود به صنعت بازاربایی را 
بررسی می‌کنیم. 

روش ارتباطات بازاربایی بسته به پروژه متفاوت است. 
برای مثال؛ می‌توانید از رسانه‌های اجتماعی» رسانه‌های 
چاییء رادیو یا تبلیغات پادکست استفاده کنید. علاوه 
بر اين» ارتباطات بازاربایی ممکن است بصری باشد» 
مانند یک پوستر» یا می تواند به صورت صوتی, مانند 
آهنگ يا صدای جینگ باشد.مهمترین روش های 
ارتباطات بازاربای میتوانند موارد زیر باشند: 

تحقیق در مورد مخاطب هدف 

قبل از ایجاد یک پیام بازاربایی» مهم است که مخاطب 
هدف خود را درک کنید. شرکت‌ها معمولاً پیام‌های 
بازاربایی خود را مطابق با علایق و اولوبت‌های مخاطب 
هدف تنظیم می‌کنند» بنابراین دانستن اينکه چه چیزی 
را دوست دارند و چه چیزی را دوست ندارند» یک گام 
کلیدی است. یی از راه های جمع آوری اطلاعات» 
انجام تحقیقات بازار پا انجام نظرسنجی است. از طرف 
دیگر» می‌توانید از بازخورد مشتری استفاده کنید یا از 
همکاران مشتری در بخش پشتیبانی مشتری درخواست 


۱۳۳۱ 


کنید. مشاهده عادات افراد در مخاطبان هدف نبز 
ممکن است راه مفیدی برای انجام تحقیق در مورد آنها 
باشد. 


ایجاد پیام یا ارتباطات بازاربابی 


هنگای که ایده ای در مورد چگونی جذابیت برای 
مخاطب هدف دارید» می توانید شروع به ساخت پیام 
بازاربایی کنید. به این فکر کنید که پیام چیست و بهترین 
راه برای رساندن این پیام چیست. اگر آگهی کوتاه 
است» ممکن است بخواهید پیای واضح و مختصر 
ایجاد کنید تا خوانایی آن را افزایش دهید. هیچ روش 
ثابتی برای ارائه پیام وجود ندارد» زیرا تکنیی که استفاده 
می کنید بسته به مخاطب هدف يا هدف ارتباط می 
تواند متفاوت باشد. 

پس از ایجاد پیام يا ارتباط بازار» می‌توانید کار را به 
مدیران خود ارسال کنید» که ممکن است نظرات و 
توصیه‌هایی در مورد چگونی بهبود پیام بازاربایی ارائه 
دهند. بسته به پاسخ» ممکن است روی تنظیم دقیق و 
بهبود ارتباطات بازاربایی کار کنید. از فردی که در بخش 
شما نیست بخواهید ارتباطات بازاربایی را از نظر 
خوانایی و منطق بررسی کند. پس از تایید ارتباط» می 


۳۳ 


توانید اقدام به انتشار ارتباطات بازاربایی برای عموم 
کنید. اين کار را را دیجیتال مارکتینگ می گودند. 


۵ وا 
۰/2 561۱6۲7 


دیجیتال مارکتینگ 

دیجیتال مارکتینگ استفاده از دستگاه ها و کانال های 
الکترونیی و دیجیتایی برای اهداف تبلیغاق و بازاربای 
است. این شامل بازاربابی از طریق ایمیل» وب سایت 
هاء رسانه های اجتماعی» برنامه های کاربردی تلفن 
همراه و سایر سیستم عامل های الکترونیی می شود. 
بازاربایی دیجیتال به دلیل انعطاف پذیری و توانالی آن 
در کمک به سازمان ها برای دستیایی به مخاطبان 
هدف. به طور فزاینده ای در بین مشاغل در هر اندازه 
ای محبوب است. 


۱۳۳ 


بازاربابان دیجیتال متخصصای هستند که به کسب و 
کارها و سازمان ها کمک می کنند تا از طریق پلتفرم های 
دیجیتال به اهداف بازاربای خود دست يابند. برای 
دستیابی به اين اهداف بازارییی» بازاریابان دیجیتال باید 
مهارت های خاصی داشته باشند. ۱۴ مهارت اساسی که 
بازاريابان دیجیتال باید داشته باشند عبارتند از: 


۱ بهینه سازی موئور جستجو (560) 


بهینه سازی برای موتورهای جستجو تمریی 
استت .که برای نمایش محتوا در موتورهای 
در صفحه نتایج موتور جستجو ظاهر می شود 
احتمال اینکه کسی آن را مشاهده کند افزايش می 
یابد و ترافیک ارگانیک را افزایش می دهد. سئو 
بیشتر از کمک به مقالات برای رتبه بندی در 
صفحه نتایج موتور جستجو انجام ی دهد. ی 
تواند ترافیک مشتری را به صفحات تجاری 
هدایت کند. ظاهر شدن یک کسب و کار در 
بهترین شیوه های سئّو است. هر بازارباب 
دیجیتال باید به سئو اولیه اطلاعات داشته 


۲ 


باشد. این شامل حوزه هایی مانند تحقیق کلمات 
سئو محلی و تجزیه و تحلیل سئو می شود. 
۲ بازاربایی محتوا 


برای تبدیل مشتریان» محتوای شما باید آموزش 
دهد مجذوب و درگیر کند. بازاربایی محتوا نحوه 
استفاده بازاربابان دیجیتال از محتوا برای 
افزایش تبدیل و دستیای به اهداف تجاری 
است. بازاربایی محتوای مثر مستلزم آن است 
که بازاربابان دیجیتال بر تولید محتوا در 
قالب‌های مختلف. مانند پست‌های وبلاگ» 
پست‌های رسانه‌های اجتماعی و وندیوها مسلط 
شوند. بازاریایی محتوا همچنین مستلزم آن است 
که بازاربابان دیجیتال اهداف تجاری را درک 
کنند. شما فقط زمانی ی توانید محتوایی ایجاد 
کنید که تبدیل به آن شود که اهداف کسب و 
کار و اينکه چگونه بازاربایی محتوا به آن هدف 
کم گنل درک کی 


۱۳۵ 


۲. تجزبه و تحلیل داده ها 

بازاریابان دیجیتال باید بدانند که چگونه داده ها 
تا ریا ری تاو با 
توسعه دهند. مشتریان از شما انتظار دارند که 
تمام داده های کمپین های بازاربایی دیجیتال آنها 
را ردیایی کنید. به عنوان مثال» اگر یک پست 
وبلاگ بنویسید» ممکن است از شما خواسته 
شود که نقاط داده مانند بازدیدها و نرخ پرش را 
ارائه دهید. با شلوغ شدن بازار آنلاین» 
کسب‌وکارها باید بدانند که چه میزان بازگشت 
سرمایه در تلاش‌های بازاربایی خود به دست می 
آورند. مهمتر از آن» تجزبه و تحلیل داده های 
خوب به کسب و کارها کمک می کند تا استراتژی 
های بازاربایی خود را اصلاح کنند. بازاریابان 
دیجیتال خوب می توانند داده ها را تفسیر کنند 
و از بینش ها برای بهبود عملکرد تجاری استفاده 


۴. بازاربایی ایمیلی 


بازاربایی ایمیلی استفاده از ایمیل برای دستیایی به 
اهداف تجاری است. هر بازارباب دیجیتال 


۳ 


مشتاق باید اصول بازاربایی ایمیلی از جمله ایجاد 
لیست ایمیل» افزایش نرخ باز و بهینه سازی نرخ 
تبدیل ایمیل را بداند. بازاربایی ایمیلی یی از همه 
کاره ترين ابزارهایی است که می توانید در 
مجموعه مهارت های بازارییی دیجیتال خود 
داشته باشید. این یی‌تواند به ایجاد وفاداری 
مشتری» ایجاد سرنخ و جذب مشتریان غیرفعال 
کمک کند. بازاریابان دیجیتال باید معیارهای 
ردیایی و استراتژی هایی را که باید در کمپین های 
بازاربایی ایمیلی خود استفاده کنند» بدانند. این 
به آنها کمک می کند تا بازاربایی ایمیلی را ارائه 
دهند که نتایج و بازگشت سرمایه خویی را ارائه 
می دهد. 


۵. مهارت های طراحی 
بزاریابان دیجیتال باید حداقل مهارت های اولیه 


طراحی برای ایجاد تصاویر جذاب برای کمپین 
های خود داشته باشند. طراحی وسیله نقلیه ای 
است که محتوا را هدایت می کند. وقق محتوای 
عالی را با تصاویر استثنای ترکیب می کنید» 
توانایی آن برای ایجاد یک تأثیر عالی افزایش می 


۱۳۷ 


یابد. در برخی شرایط, بازارباب دیجیتال ممکن 
است مسئول محتوای گرافیی نیز باشد. با این 
حال» برخی ترجیح می دهند با طراحان گرافیک 
حرفه ای همکاری کنند تا ایده های طراحی خود 
مهارت های طراحی شما مفید خواهد بود. یک 
دسته نرم افزار طراحی اولیه و نحوه ایجاد عناصر 
گرافیی مختلف را دربافت کنید. اگر یک طراح 
گرافیک دارید» درک طراحی همچنان ضروری 
است. این به شما کمک می کند تا دیدگاه خود را 
به وضوح بیان کنید و کار خود را آسان تر کنید. 
۶ ویرایش ویدئو 

ویرایش ویدیو یک مهارت ارزشمند برای 
بازاربابان دیجیتال است. دلیل آن ساده است: 
محتوای ویدیویی در مقایسه با سایر اشکال 
محتوا به ارائه بازگشت سرمایه استثنایی در 
کمپین ها ادامه می دهد. ثابت شده است که 
ویدیو باعث افزایش تعامل مشتری» افزایش 
ترافیک جستجو و تقویت تبدیل می شود. با 
یادگیری این مهارت بازاریابان دیجیتال می توانند 
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خود را برای موفقیت بیشتر در بازار قرار دهند. 
برای ایجاد وبدیوهای خوب نیازی به تسلط 
کامل بر برنامه های ویرايش ویدیو نیست. 
ابزارهای مختلف مبتنی بر وب وجود دارد که 
منابی برای ایجاد و ویرایش سریع ویدیوهای 
کوتاه برای کسب و کار شما فراهم می کند. 

۷ دانش فناوری 

یک مهارت حیاتی بازارباب دیجیتال» دانش 
فناوری است. به ویژه اینکه چگونه با بازاربای 
دیجیتال مرتبط است. این به این معنی است که 
برای برتری به عنوان یک بازاریاب دیجیتال باید 
از فناوری آگاه باشید. صرف نظر از سن يا سابقه 
تحصیلی خود. می توانید بیشتر جنبه های فی 
بازاربایی دیجیتال را از طریق دوره های آنلاین یاد 
بگیرید. برخی از فناوری‌های مهمی که بازاریابان 
دیجیتال باید بدانند عبارتند از موتورهای 
جستجو تبلیغات دیجیتال (۰۳۴ 5۲۷) و 
۷۷5 008216 ۵. 
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۸ بازاربایی رسانه های اجتماعی 

بازاربایی رسانه های اجتماعی به پیشبرد اهداف 
بازاربایی دیجیتال کمک می کند. این یک مهارت 
مهم برای بازاربابان دیجیتال است زیرا هنگام 
اجرای کمپین به آن نیاز خواهند داشت. یک 
بازارباب دیجیتال زیرک باید بداند که چگونه 
کمپین های تبلیغای را در چندین کانال اجتماعی 
اجرا کند. همچنین مهم است که بازارباب 
دیجیتال در ردیایی عملکرد تبلیغات رسانه های 
اجتماعی ماهر باشد. آنها باید بینش ها و تحلیل 
هاء از جمله تکنیک های اعمال بیذش در کمپین 
های بازاربایی رسانه های اجتماعی را درک کنند. 
٩‏ گوش دادن اجتمای 

گوش دادن اجتماعی هنر نظارت بر ذکر یک 
تجارت» محصول رقبا و سایر متغیرها در کانال 
های مختلف رسانه های اجتماعی است. برای 
برنامه‌ریزی کمپین‌های تبلیغاتی موثر بسیار مهم 
است. به همین دلیل است که بازاریابان دیجیتال 
به این مهارت نیاز دارند. با گوش دادن اجتماعی؛ 
برندها می توانند مکالمات بین مشتربان خود را 
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کنترل کنند. این یک دروازه‌ای به ذهن مشتربان 
می‌دهد و به برندها اجازه می‌دهد محتوایی ایجاد 
کنند که نیازهای مشتری را برآورده کند. 


برای اينکه در گوش دادن اجتماعی موّثر باشید 
باید نحوه ایجاد هشدارهای تخصصی با استفاده 
از ابزارهایی مانند ۸۵۱6۲۲5 600816 را بدانید. به 
این ترتیب» می توانید از مکالمات مورد علاقه 
جود مصم شود 


۰ اقناع 


بازاربابان دیجیتال برای اینکه در شغل خود موثر 
باشند به مهارت های متقاعدسازی نیاز دارند. 
ماهر بودن در متقاعد کردن افراد» توانایی ایجاد 
سرنخ یا تبدیل برای مشاغل را افزايش می دهد. 
در هر مرحله از قیف فروش» متقاعدسازی برای 
ترغیب مشتریان به برداشتن گام بعدی ضروری 
است. داشتن مهارت های متقاعدسازی درجه 
یک» شانس بازاریاب دیجیتال را افزایش می دهد 
که یک کمپین موفق ایجاد کند که تبدیل های 
عظیم را ثبت کند. متقاعدسازی برای تعاملات 
روزمره نیز مهم است. این به بازاریابان دیجیتال 
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کمک می کند تا ایده های خود را تأیید کنند و 
همچنین مهارت رهبری آنها را توسعه می دهد. 
۱ نوشتن 

برای مخاطب جذاب باشد. برای ایجاد محتوای 
خوب. باید نحوه نوشتن را بدانید. نوشتن کلید 
ایجاد محتوا حش در فرمت هایی مانند وندئو و 
صدا است. برای مثال» توضیحدهنده‌های 
ویدئویی بدون اسکربپت خوب که راهنمایی و 
الهام را ارائه می‌کند» کار نمی کند. همین امر در 
مورد محتوای صوق مانند پادکست نیز صادق 
است: آنها به محتوای نوشتاری برای هدایت 
اجرای خود نیاز دارند. 

نوشتن برای دیجیتال مارکتینگ چیزی بیش از 
ترکیب جملات با هم است. این شامل ایجاد 
محتوای مفید برای مخاطبان به روشی است که 
هنوز در دسترس آنها باشد. همچنین مهم است 
که بدانید نوشتن برای بازاربایی دیجیتال برای 
عملکرد بهتر در رتبه بندی جستجو به بهینه 
سازی نیاز دارد. موقعیت بالاتر در رتبه بندی 
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جستجو به معنای کلیک بیشتر و سرنخ های 
بیشتر تولید شده است که همه اینها به نفع 


۲ بازاربایی موبایلی 


فعالیت‌های بازاربایی از رایانه‌های رومیزی و 
لپ‌تاپ به گوشی‌های هوشمند و سایر 
دستگاه‌های تلفن همراه تغییر می‌کنند. این امر 
منجر به تقاضای بازاریابان دیجیتال با کیفیت 
بالا شده است که می توانند از موبایل در کمپین 
های خود استفاده کنند. هدف بازاربای موبایی 
دستیایی به مشتریان از طریق پیام های 
چندرسانه ای (۰)0/۷۱۸۵ اس ام اس ایمیل هاء 
رسانه های اجتماعی برنامه ها و سایر رسانه 
های شخصی سازی شده است. این کمک می 
کند که بسیاری از مشتریان محصولات را به 
صورت آنلاین جستجو و حشی خرید کنند. 
بازاربابان دیجیتال» بازاربایی موبایلی را با توجه به 
اهمیت آن در ارتقای دسترسی بیشتر افزودنی 
مفید به جعبه ابزار خود می دانند. 
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۳ کی رایتینگ 


کپی رایتینگ نوشته ای است که برای ترغیب یا 
ترغیب افراد به انجام اقدام طراحی شده است. 
این با نوشتن معمولی متفاوت است. زیرا تبدیل 
هدف اصلی است. بازاربابان دیجیتال برای 
ارتباط با ارزش محصولات يا خدمات خود و 
الهام بخشیدن به اقدام» به کی رایتینگ نیاز 
دارند. یک بازارباب دیجیتال با مهارت‌های موثر 
در کی‌نوسی» یی‌تواند پیام‌هایی ایجاد کند که 
تبدیل‌ها را افزایش داده و بازگشت سرمایه مثبت 
را ایجاد کند. 


مهارت‌های کی‌نوسی در ایجاد قطعات بازاربای 
مانند انفجار ایمیل» صفحات فرود. کمپین‌های 
بازاربایی رسانه‌های اجتماعی» توضیحات 
محصول و تبلیغات پولی مفید هستند. آنها 
همچنین هنگام ایجاد زمین برای جذب مشتریان 
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۴ مدیرنت ارتباط با مشتری 


مدیریت ارتباط با مشتری (/050) شامل ایجاد 
روابط با مشتربان» تعامل با آنها و پرورش 
وفاداری است. مهارت‌های ۱ در بازاربایی 
دیجیتال بسیار مهم هستند» زیرا به کسب‌وکارها 
کمک می‌کنند با مشتربان ارتباط بهتری برقرار 
کنند. وقتق کسب‌وکارها ارتباطات عمیق‌تری با 
مشتربان دارند. نیازهاء علاقه‌هاء دوست 
نداشتن‌ها» نقاط دردناک و سایر ویژگ‌های 
شخصی آنها را درک می‌کنند. سپس این دانش به 
آنها کمک می کند تا کمپین های بازاربایی بهتری 
برای نتایج بهتر ایجاد کنند. مجموعه مهارت 
هایی که تحت 680۷ قرار می گبرند شامل همدلی 
و ارتباط است. همدلی به کسب و کارها اجازه ی 
دهد تا راه حل های بازاربایی را با در نظر گرفتن 
مشتری ایجاد کنند. در همین حال» ارتباطات 
برای تعامل با مشتربان و مشتربان و ایجاد رابطه 
مفید است که برای بازاریابان دیجیتال مهم 
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نظارت بر واکنش مخاطبان هدف 
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یی دیگر از وظایف مهم کارکنان ارتباطات بازاربایی 
نظارت بر واکنش به ارتباطات بازاربایی است. این 
نشان‌دهنده موفقیت ارتباط است و ی‌تواند درسی 
باشد که در آینده چه باید کرد. برای نظارت بر واکنش 
مخاطبان هدف به ارتباطات بازاربایی» خواندن و تجزبه 
و تحلیل پاسخ های مخاطب هدف را در نظر بگیربد. 
برای مثال» ممکن است بخواهید آنچه را که مخاطب 
هدف در رسانه های اجتماعی مطرح می کند مرور 
کنید. تالارهای گفتگو راه دیگری برای به دست آوردن 
چنین بازخوردهای ارگانیک است. 
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ارائه یافته ها به تیم خود 


پس از راه‌اندازی ارتباطات بازاربایی» می‌توانید ارتباطات 
بازاربایی را نظارت کرده و در نهایت به پایان برسانید. در 
این مرحله» ممکن است بخواهید جلسه ای ترتیب 
دهید تا یافته ها و آموخته های خود را به تیم بزرگتر 
ارائه دهید. این به شما این فرصت را می دهد تا تلاش و 
موفقیت خود را به نمایش بگذارید. همچنین احتمال 
تکرار ارتباطات بازاربایی موفق مشابه توسط دیگران را 
افزايش می دهد. با کمک به یکدیگره» بهره‌وری و 
اثربخشی تیم افزایش می‌یابد که می‌تواند پیامدهای مثبتی 
بر پاداش با سایر پاداش‌های شما داشته باشد. 


حوزه ارتباطات بازاربایی می تواند دامنه شغلی وسیی 
داشته باشد. این صنعت هنگام استخدام کارمندی که 
مسئول ارتباطات بازاربایی یک شرکت است. عناوین 
شغلی مختلفی دارد. اگر مایل به شروع حرفه ای در 
زمینه ارتباطات بازاربایی هستید» ممکن است بخواهید 
به برخی از موقعیت های شغلی مرتبط توجه داشته 
باشید و مراقب آنها باشید. در اینجا لیس از عناوین 
شغلی وجود دارد که می توانید به عنوان بخشی از 
جستجوی شغل خود جستجو کنید: 
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دستیار مدیر بازاربابی 

مدیر ارتباطات بازاربایی برند و رشد 
متخصص ارتباطات 

متخصص خلاقیت و ارتباطات 

مدیر پیام رسان بازاربایی دیجیتال فروش 
مدیر بازاربای و ارتباطات فروش 

مجری ارتباطات 

اجرایی» بازاربای و ارتباطات 

رئیس ارتباطات شرکتی 

مدیر ارتباطات بازاربایی 

مدیر ارتباطات بازاربابی 

متخصص بازاربابی 

مجری ارتباطات منطقه ای 

مدیر ارشد ارتباطات بازاربایی منطقه ای 


مدیر ارشد روابط شخصی 
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متخصص در عملیات بازاربایی و ارتباطات 
متخصص ارتباطات بازاربایی رسانه های اجتماعی 
صنعت ارتباطات بازاربای 


اگر از خلاق بودن و برقراری ارتباط روزانه با مردم لذت 
می بربد» دنبال کردن شغلی در ارتباطات بازاربایی می 
تواند مفید واقع شود. این شغل همچنین ممکن است 
برای شما مناسب باشد, اگر شما یک ارتباط برقرار 
کننده قوی هستید و در هنگام بیان خود بیان می کنید. 
در اینجا چند مرحله وجود دارد که می توانید برای کمک 
به ورود به صنعت ارتباطات بازاریایی انجام دهید: 


۱. برخی از مدارک تحصیلی مرتبط را دنبال کنید 


اولین قدمی که ممکن است بخواهید بردارید این است 
که مهارت های فنی مربوطه را به دست آورید که برای 
عضویت در کارکنان ارتباطات بازاربایی وجود دارد. به 
عنوان مثال» ممکن است بخواهید مدرک بازرگانی با 
گرایش بازاربایی یا ارتباطات داشته باشید. داشتن دیپلم 
پلی تکنیک يا سایر گواهینامه های حرفه ای مرتبط با 
بازاربایی نیز ی تواند به شما برتری نسبت به رقبای خود 
ند هد. 
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اگر این رشته ای است که به آن علاقه دارید» ممکن 
است بخواهید مدرک کارشناسی ارشد در بازاربای 
داشته باشید. داشتن چنین صلاحیت های آموزشی 
ممکن است خوب باشد زیرا به کارفرمایان نشان می دهد 
که مهارت های شما فعلی و به روز هستند. واجد 
شرایط بودن ی‌تواند راه‌های بیشتری را در زمینه 
ارتباطات بازاربایی ایجاد کند» اگر از صنعت دیگری 
جابجا می‌شوید. 


۲. شبکه های حرفه ای و ارتباطات مفید بسازید 


اگر به دنبال ورود به حوزه ارتباطات بازاربایی بدون 
دانش يا تجربه قبلی در زمینه مرتبط هستید» شناخت 
فردی که در این زمینه فعالیت می کند می تواند کمک 
کننده باشد. با صحبت کردن با چنین شخصی و درک 
محدوده شغلی و مسئولیت های اوء درک بهتری از 
مهارت هاء ویژ ها و ویزی های یک کارفرمای بالقوه 
به دست می آوربد. این به شما این امکان را می دهد تا 
رزومه و نامه پوشثی خود را مطابق با آن نکات کلیدی 
تنظیم کنید. با انجام این کار» ممکن است شانس 
بیشتری برای گذراندن مراحل انتخاب اولیه برای 
رسیدن به مرحله مصاحبه داشته باشید. 


علاوه بر اين» ایجاد شبکه‌ها و ارتباطات حرفه‌ای می 
تواند به شما این فرصت را بدهد تا به روبای خود دست 
یابید که عضوی از کارکنان در انجام وظایف ارتباطات 
بازاربایی است. برای مثال» ممکن است با یک مدیر 
استخدام یا استخدام‌کننده‌ای ملاقات کنید که 
نقش‌های ارتباطی بازاربایی را برای اجرا باز دارد. اين 
احتمال وجود دارد که بتوانند شغل بعدی شما را به شما 
معرفی کنند. 

۳. یک دوره کارآموزی انجام دهید 


برای کمک به شما در سفر ارتباطات بازاربایی» ممکن 
است بخواهید قبل از پیوستن به صنعت ارتباطات 
بازاربایی» تجربه کاری عملی و عملی به دست آورید. 
انجام کارآموزی در یک شرکت به شما فرصتی ی دهد تا 
نقش ها و مسئولیت های یک کارمند ارتباطات بازاربایی 
را درک کنید. همچنین می‌توانید در آن شرکت تماس‌های 
خویی ایجاد کنید که می‌توانند به اخلاق کاری خوب شما 
در زمانی که در نهایت برای یک موقعیت تمام وقت 
درخواست می‌کنید گواهی دهند. پیگیری یک دوره 
کارآموزی همچنین به شما این فرصت را می دهد که اگر 


۱۴۱ 


در طول دوره کارآموزی خود عملکرد خویی داشته 
باشید» تبدیل به یک کارمند تمام وقت شودد. 


۱۳ 


بخش دهم 
مهارت های حسایداری و مالل 


حسابداری مربوط به جمع آوری» تجزبه و تحلیل و 
انتقال اطلاعات مالی می شود. هدف نهایی کمک کردن 
به کسانی که از این اطلاعات برای تصمیم گیری آگاهانه 
تر استفاده می کنند است. واقعا تولید اطلاعات مالی 
فایده ای ندارد مگر اینکه» در برقراری ارتباط 
می تواند کیفیت تصمیمات اتخاذ شده توسط کاریران را 
بهبود بخشد. 
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گاهی اوقات این تصور ایجاد می شود که هدف از 
حسابداری صرفاً تهیه گزارش های مالی (حسابداری) به 
طور منظم است. در حالی که این درست است که 
حسابداران این نوع کار را انجام می دهند اما این کار به 


۱۳۳ 


خودی خود یک هدف نیست.همان طور که پیشتر 
گفته شد» هدف نهایی کار حسابدار ارائه اطلاعات مالی 
بهتر به کاریران است که بر اساس آنها تصمیم گیری می 
شود. 

حسابداری در مورد ثبت و نگهداری سوابق یک تجارت 
است. حسابداران ممکن است هم در شرکت ها و هم 
در افرادی که دارایی ها و جریان های نقدی دارند» شغل 
پیدا کنند که از آن ها سابقه نگهداری می کنند. 
حسابداران ممکن است مشاغلی در داخل شرکت پیدا 
کنند با شرکت ممکن است مسئولیت های حسابداری 
را به یک آژانس شخص ثالث برون سپاری کند. 


اگر حسابدار شوند» مستولیت های شما ممکن است 
شامل اطمینان از ثبت صحیح تراکنش های مالی 
مشتربان خود در دفتر کل باشد. به عنوان یک حسابداره 
ممکن است برای جلوگیری از هر گونه خطایی که ی 
تواند برای مشتربان شما مشکل ایجاد کند. نیاز به 
و ی 
است مهارت های ریاضی خوی داشته باشید زیر 
حسابداران روزانه با اعداد سروکار دارند. 


۱۴۴ 


امور مالی (یا مدیریت مالی)» مانند حسابداری» برای 
کمک به تصمیم گیرندگان می باشد. این به روش هایی 
مربوط می شود که در آن سرمایه برای یک تجارت جمح 
آوری و سرمایه گذاری می شود. این در قلب آنچه 
تجارت در آن نهفته است قرار دارد. در اصل. یک 
تجارت برای جمح آوری سرمایه از سرمایه گذاران 
(صاحبان و وام دهندگان) و سپس استفاده از آن وجوه 
برای سرمایه گذاری (در تجهیزات» اماکن» موجودی ها 
و غیره) به منظور ایجاد ثروت وجود دارد. چون کسب 
و کارها بیشتر مقادیر زبادی در دوره های طولانی جمح 
آوری و سرمایه گذاری میکنند » کیفیت تامین مالی و 
تصمیمات سرمایه گذاری می تواند تأثبر عمیقی بر ثروت 
آنها داشته باشد. 

امور مالی یک اصطلاح گسترده است که به مدیریت 
دارایی ها» سرمایه گذاری ها و پول برای شرکت هاء بانک 
ها وحتی دولت ها می پردازد. بسیاری از شرکت ها دارای 
یک بخش مالی با کارکنان اختصاصی هستند که جریان 
نقدی و سایر دارایی های شرکت را مدیردت می کنند. 
رئیس بخش مالی معمولاً مدیر ارشد مالی است. 


۱۴۳۵ 


به عنوان یک متخصص امور مالی» ممکن است در 
بانک های سرمایه گذاری» شرکت های برنامه ریزی مالی 
و تجزیه و تحلیل مالی و شرکت های مدیریت ثروت کار 
پیدا کنید. علاوه بر اين» به عنوان یک متخصص امور 
مالی» توانایی شما در یادآوری دقیق و پیگیری حقایق و 
ارقام می تواند بهترین دارای شما باشد. در حالی که 
نگرانی های اصلی حسابداران مربوط به کتاب های یک 
شرکت است» هدف شما ممکن است این باشد که 
اطمینان حاصل کنید که سرمایه مشتریان شما برای 
حمایت از تلاش های آنها کانق است. شما همچنین ی 
توانید به آنها توصیه کنید تا سرمایه های خود را به طور 
موثر سرمایه گذاری کنند. شما ممکن است به دنبال 
ایجاد ارزش با مدیریت هوشمند امور مالی و داریی 
مشتریان خود باشید. 


هم متخصصان مالی و هم حسابداری با جریان پول و 
دارایی کار می کنند. هر دو مسیر شغلی بر پول تمرکز 
دارند. حرفه ای ها در حسابداری و امور مالی در درجه 
اول به جای کلمات با اعداد سروکار دارند. علاوه بر اين» 
کارفرمایان در هر دو رشته ممکن است افراد دارای 
مدرک لیسانس يا دیپلم معادل آن را بپذیرند. اگر به 


۳۶ 


۱۳۷ 


جنل 


ین تفاوت مهم بین این رشته ها وجود دارد و 
بری در مورد انها می تواند به شما در انتخاب رشته 


شغلی با اعداد و پول علاقه مند 
فرصت ها را در هر دو مسبر کشف 


ید» می توا 


انید 


ای که می خواهید دنبال کنید کمک کند. حسابداری بر 
جربان های نقدی روزانه و صورت های ارزش تمرکز 
دارد. امور مالی بر مدیربت بلندمدت دارایی هاء بدهی 
های مرتبط و برنامه ریزی برای رشد در آینده تمرکز 
دارد. تفاوت مهم دیگر این است که امور مالی نگاه 
بلندمدت تری به یک موقعیت دارد» در حالی که 
حسابداری تجزیه و تحلیل دقیق وضعیت مالی فعلی 
روثی که در آن سرمایه جمع آوری می شود باید با 
نیازهای خاص کسب و کار مطایقت داشته باشد. دری 
امور مالی باید به شناسایی موارد زبر کمک کند: 


9 اشکال اصلی تامین مالی موجود. 

9 هزنه هاء مزایا و خطرات هر شکل از تامین مالی. 
9 خطرات مرتبط با هر شکل مالی. و 

9 نقش بازارهای مالی در تامین مالی. 


پس از جمع آوری وجوه. باید به گونه ای سرمایه گذاری 
شود که برای کسب و کار بازگشت سرمایه ای ارزشمند 
را تامین کند. درک امور مالی نیز باید در ارزبایی ریسک 
ها و بازده مرتبط با یک سرمایه گذاری کمک کند. 


۱۴۳۸ 


گزارشات حسایداری چیست؟ 


یک کسب و کار از سوابق حسابداری خود برای تهیه 
گزارش های مایی به نام گزارش های حسابداری استفاده 
می کند. گزارش‌ها می‌توانند به همان اندازه مختصر با 
جامع باشند که برای گزارش‌های سفارشی ساخته شده 
برای اهداف خاصی مانند سودآوری خط تولید با 
فروش بر اساس منطقه مورد نیاز است. گزارش های 
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حسابداری صورت های مالی معادل هستند. رایج ترین 
گزارش های حسابداری عبارتند از: 


صورت سود و زیان: درآمدهای کسب شده طی یک 
دوره» منهای مخارج» برای رسیدن به سود پا زبان را 
نشان می دهد. از آنجایی که این عملکرد یک تجارت را 
مورد قضاوت قرار ی دهد اين گزارش رایج ترین گزارش 
حسابداری است. 

صورت جریان های نقدی: جزئیات منابع و استفاده از 
وجوه نقد مربوط به عملیات. تامین مالی و سرمایه 
گذاری. این دقیق ترین منبع اطلاعات در مورد توانای 
یک کسب و کار برای تولید پول نقد است. 


ترازنامه: دارایی» بدهی و حقوق صاحبان سهام پایایی را 
در تاریخ ایجاد ترازنامه نشان می دهد. این گزارش برای 
قضاوت در مورد نقدینی و ذخایر مالی یک کسب و کار 
استفاده می شود. 


کزان های حسابداری ممکن است با پاورق های 
مختلفی همراه باشد که به احتمال زیاد در صورت 
حسابرسی صورت های مایی مورد بررسی قرار می گيرند. 
گزارشگری مالی باید شامل موارد زیر باشد: 


صورتهای مالی خارجی (صورت سود و زیان» 
صورت سود و زبان جامع. ترازنامه» صورت 
جربان وجوه نقد و صورت حقوق صاحبان 
سهام) 
یادداشت های صورت های مالی 
اسناد عمویی در مورد سود فصلی و اطلاعات 
مریوط به آن 
گزارش های فصلی و سالانه به سهامداران 
اطلاعات مالی ارسال شده در وب سایت یک 
گزارش های مالی به سازمان های دولتی شامل 
گزارش های فصلی و سالانه به سازمان 
کمیسیون بورس و اوراق بهادار )٩60(‏ 
اسناد مربوط به توزیع سهام عادی و سایر اوراق 
بهادار 

گزارش های مالی ماهانه چیست؟ 
گزارش ماهانه می تواند به شما یک دید فعلی از 
وضعیت مالی کسب و کارتان بدهد. برای 
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صاحبان مشاغل مهم است که داده های مالی 
خود را به طور منظم تجزیه و تحلیل کنند تا 
بتوانند شرکت خود را به طور موثر اداره کنند» 
تصمیمات تجاری آگاهانه تری بگیرند و شیوه 
های عملیاق بهتری را فعال کنند. در اینجا سه 
مورد از ضروری ترین گزارش های حسابداری 
آورده شده است که تجارت باید به طور منظم 
بررسی شود. 

ترازنامه 

ترازنامه یک صورت مالی است که مجموع دارایی 
هاء بدهی ها و حقوق صاحبان سهام یک واحد 
تجاری را برای یک دوره زمانی مشخص نشان می 
دهد. این یک دیدگاه فعلی از موقعیت مالی یک 
کسب و کار از جمله منابع اقتصادی شرکت» 
مدیون و منابع تامین مالی برای آن منایع را ارائه 
می دهد. ترازنامه ها را می توان برای شناسایی 
روندها و کمک به صاحبان مشاغل در تصمیم 
گیری های مالی آگاهانه استفاده کرد. همچنین 
برای سرمایه گذاران بالقوه و وام دهندگان بانی 
مهم است. زرا آنها از آن برای تعیین اينکه آیا 
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ربسک وام دادن اعتبار ارزش آن را دارد استفاده 


صورت حساب درآمد 


صورت سود و زبان نیز به نام صورت سود و زیان 
کل درآمدها و هزینه های متحمل شده توسط 
یک تجارت را خلاصه می کند و سودآوری (درآمد 
خالص يا زبان خالص) را در یک دوره زمانی 
مشخص نشان می دهد. اين گزارش توسط 
ذینفعان داخلی و خارجی برای ارزبایی سودآوری 
شرکت استفاده می شود و به ارزبای سطح 
ریسک سرمایه گذار یا اعتبار دهنده کمک می 
کند. برای اينکه یک شرکت دوام داشته باشد» 
درآمد باید از هزینه ها بیشتر باشد. 

صورت جریان نقدی 

به خلاصه تمام جربانات نقدی ورودی و 
خروجی یک واحد تجاری در یک دوره زمانی 
صورت جریان نقدی گفته می شود. این با 
صورت درآمد متفاوت است زرا فقط فعالیت 
های نقدی را در نظر می گيرد و فعالیت های غیر 
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نقدی مانند فروش با خرید نسیه یا استهلاک را 
در نظر نمی گیرد. صورت‌های جریان نقدی با 
سه بخش ارائه می‌شود: فعالیت‌های عملیاق» 
تامین مالی و سرمایه گذاری و مشخص می‌کند که 
کدام حوزه‌های تجاری بیشترین مقدار وجه نقد 
را تولید و استفاده می‌کنند. بهترین استفاده از 
صورت جریان نقدی» تخمین جریان های نقدی 
آق است که به بودجه بندی کمک می کند و 
تصمیمات تجاری آینده را آگاه می کند. 

یک بسته صورتهای مالی استاندارد شامل صورت 

جریان وجوه نقد» ترازنامه و صورت سود و زبان با هم 

است. این گزارش ها باید توسط یک تیم حسابداری به 


صورت ماهانه پس از انجام تمام مراحل پایان ماه تهیه 
شود. آنها باید برای محاسبه شاخص های کلیدی 


عملکرد و نظارت منظم بر فعالیت های مالی استفاده 
گزارش های حسابداری چگونه تهیه می شوند؟ 

صورت های مالی به کسب و کارها کمک می کند تا 
وضعیت مالی خود را در یک مقطع زمانی خاص و در 
یک دوره زمانی مشخص تعیین کنند. داده های مجله 


۱۵ 


حسابداری و دفتر کل شما برای تهیه صورت سود و 
زبان» ترازنامه و صورت جریان های نقدی استفاده ی 
شود. اطلاعات گزارش های قبلی برای توسعه گزارش 
های بعدی استفاده می شود. 
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تهیه صورت درآمد 


صورت سود و زبان نشان دهنده سودآوری کلی 
یک شرکت در یک دوره زمانی خاص است. برای 
تهیه صورت سود و زبان از داده های مجلات 
حسابداری و دفتر کل استفاده می شود. بیانیه 
منابع اولیه درآمد مانند فروش محصولات و 
خدمات شرکت را شرح می دهد. همچنین منابع 
ثانونه درآمد را نشان می‌دهد» مانند اگر یک 
شرکت بخشی از محل خود را به اجاره بدهد. 
صورت‌های درآمد هر گونه درآمدی را در طول 
یک دوره زمانی مورد بحث از دارای‌ها» مانند به 
دست آوردن تجهیزات فروش با درآمد بهرهه 
نشان می‌دهد. 

هزینه های تجاری نیز در صورت سود و زیان 
نشان داده می شود. هزینه های اولیه» هزننه 
های ناشی از فعالیت های ثانونه و زبان های 
ناشی از فعالیت» از جمله استهلاک» به تفصیل 
در صورتحساب آمده است. لازم به ذکر است 
که استهلاک فقط برای دوره زمانن مشخصی که 


۱۵۶ 


گزارش می شود نشان داده می شود و نه کل 
تهیه ترازنامه 

وضعیت مالی یک شرکت در پایان یک چرخه 
حسابداری در ترازنامه نشان داده شده است. 
دارایی ها و بدهی ها و حقوق صاحبان سهام 
شرکت باید در ترازنامه به تفصیل بیان شود. 
دارایی ها باید برابر بدهی ها به اضافه حقوق 
صاحبان سهام يا سرمایه گذاری مالک باشد. 
بدهی ها و حقوق صاحبان سهام برای خرید 
دارایی ها استفاده ی شود. ترازنامه وضعیت مالی 
شرکت شما را با توجه به دارایی ها و بدهی ها و 
حقوق صاحبان سهام در یک نقطه زمانی 
مشخص نشان می دهد. داده‌های ترازنامه از 
دفترکل می‌آیند و فرمت معادله حسابداری مورد 
استفاده در دفتر کل را منعکس می‌کند. دارایی هاء 
بدهی ها و حقوق صاحبان سهام در آخرین روز 
چرخه حسابداری در ترازنامه ثبت می شود. 
استهلاک در ترازنامه با استهلاک نشان داده 
شده در صورت سود و زبان متفاوت است. در 
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ترازنامه» کل استهلاک انباشته شده از روزی که 
اقلام خربداری شد تا کنون است. 

تهیه صورت جریان وجوه نقد 

صورت جریان های نقدی به یک کسب و کار 
کمک می کند تا ببیند آیا جربان نقدی کانی برای 
فعالیت دارد با خیر. این بيانیه دو دوره زمانی داده 
های مالی را مقایسه می کند و نشان ی دهد که 
چگونه وجوه نقد در حساب های درآمد» هزینه» 
دارایی» بدهی و حقوق صاحبان سهام در طول 
این دوره های زمانی تغییر کرده است. صورت 
جریان های نقدی باید آخرین تهیه شود زرا 
اطلاعات صورت های مالی تهیه شده قبلی را ی 
گيرد. جریان های نقدی را به جریان های نقد 
عملیاق» جریان های نقدی سمایه گذاری و 
جریان های نقدی تامین مالی تقسیم می کند. 
نتیجه» تغییر خالص در جربان های نقدی برای 
یک دوره زمانی خاص است و به کسب وکار دید 
بسیار جامی از موقعیت نقدی ی دهد. صورت 
جریان های نقدی وضعیت مالی شرکت را بر 
مبنای نقدی به جای تعهدی نشان ی دهد. اين 
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رکورد درآمد واقی از مشتربان یک شرکت در 
بیشتر موارد است. 


هدف ازگزارشگری مالی چیست؟ 
هدف صورت های مالی ارائه اطلاعات تجاری در مورد 
عملیات» موقعیت مالی و جریان های نقدی است. این 
اطلاعات برای تصمیم گیری مالی در مورد تخصیص 
منابع استفاده می شود. اظهارات خاص برای اهداف 
تجاری خاص استفاده می شود. صورتهای مالی را ی 
توان برای اهداف بسیاری استفاده کرد از جمله: 
تصمیمات اعتباری: اطلاعات توسط وام 
دهندگان برای تعیین اينکه آیا آنها باید به یک 
تجارت اعتبار بدهند پا میزان اعتبار اعطا شده را 
محدود کنند استفاده می شود. 
تصمیمات سرمایه گذاری: سرمایه گذاران بیانیه 
ها را تجزیه و تحلیل می کنند تا تصمیم بگیرند که 
آیا سرمایه گذاری کنند و با چه قیمی به ازای هر 
سهم می خواهند سرمایه گذاری کنند. این 
اطلاعات برای ایجاد قیمت فروش بالقوه برای 
شرکت استفاده می شود. 
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تصمیمات مالیای: یک کسب و کار ممکن است 
براساس دارایی یا درآمد آن مشمول مالیات شود 
و دولت می تواند آن را با استفاده از اطلاعات 
صورت های مالی به دست آورد. 
نصمیمات چانه زق اتحادیه: صورت های مالی 
می تواند توسط اتحادیه مورد استفاده قرار گرد 
تا موقعیت چانه زنی خود را بر اساس توانایی 
شرکت در پرداخت استوار کند. 
البته اینها تنها تعدادی از اهداف صورتهای مالی هستند. 
صورت های مالی بسته به اطلاعات مورد نیاز می تواند 
برای اهداف مختلفی مورد استفاده قرار گیرد. 


بخش یازدهم 
مهارت های سرمایه و سرمایه گزاری 


وقتی مردم به سرمایه گذاری فکر می کنند» معمولاً این 
کلمه را با بانکداری سرمایه گذاری یا بازار سهام مرتبط 


1 


می کنند. دراین عصر اطلاعات» وسایل یی حد و حصری 
برای ایجاد ثروت بلندمدت وجود دارد» مانند املاک و 
مستغلات. بازاربای اطلاعات سرمایه داری خطریذیر» 
مالکیت کسب و کار» حق رای دادن و بازاربایی شبکه 
ای. 


با کاهش حقوق بازنشستگ, و با توجه به اینکه دولت 
ها کمتر و کمتر قادر به حمایت از جمعیت سالخورده 
خود هستند» بازنشستگ راحت به طور فزاینده ای به 
مسئولیت شخصی افراد تبدیل می شود. اکنون زمان آن 
فرا رسیده است» بیش از هر زمان دیگری» ما مهارت 
های سرمایه گذاری خود را تقویت کنیم تا آینده مالی و 
امنیت خود را تضمین کنیم. مهارت های ضروری 
سرمایه و سرمایه گزاری عبارتند از: 
۱ رضایت خود را به تاخیر بیندازید 
یک مطالعه به کودکان دو عدد کل ختمی داد. به 
شرکت کنندگان جوان قول داده شد که اگر ۱۵ 
دقیقه صبر کنند و پیراشکی را نخورند» دو مورد 
دیگر نیز دریافت می کنند. آنهایی که رضایت خود 
را به تعویق ی اندازند» نسبت به کودکانی که 
رضایت آنی را تسلیم می کنند» در زندگ موفق تر 
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بودند. سرمایه گذاران حرفه ای پیراشکی را نمی 
خورند. آنها صبر و حوصله را تمرین می کنند و 
برای به دست آوردن پاداش های بلند مدت 
سرمایه گذاری می کنند. 

۲ افسانه را از حقیقت متمایز کنید 

سرمایه گذاران حرفه ای هر چیزی را که در اخبار 
بر اساس توصیه های مربیانی می دانند که می 
دانند صحبت هایشان را انجام داده اند. آنها 
تصمیمات خود در زمینه املاک و مستغلات را 
بر اساس اصول اقتصادی» تصمیمات تجاری 
آنلاین خود را بر اساس بازخورد مشتربان» و 
سرمایه گذاری در سهام خود را بر اساس روندها 
- نه افزایش ها - استوار می کنند. آنها در مورد 
حباب های در حال ظهور» ترکیدن يا سقوط 


۳ سواد مالل شوید 
سواد مالی استعدادی نیست که منحصً 


ص 


رابرت کیوسای, نویسنده کتاب پدر پولدار» پدر 
فقیر» آموزش می‌دهد: سواد مالی آموزش خود 
درباره رابطه بین درآمد (آنچه وارد می‌شود)؛ 
هزینه‌ها (آنچه خارج می‌شود), دارای‌ها (امالک 
شما) و بدهی‌ها (انچه مدیون هستید) است. 
سرمایه گذاران حرفه ای روی تجارت خود کار می 
کتندة نه در تجارت خود. سرمایه گذاران حرفه 
ای نیز دارایی هایی دارند که برای آنها کار می کند» 
نه اینکه برای پول کار کنند. 

۴ از زمان خود استفاده کنید 

سرمایه گذاران حرفه ای هوشمندانه کار می 
کنند نه سخت. آنها با سرمایه گذاری زودهنگام 
و بلندمدت از زمان استفاده می کنند. آنها با 
استخدام افراد دیگر برای وقت و تخصصشان» 
آنها را تحت تأثیر قرار ی دهند. آنها با استفاده 
از پول دیگران برای ایجاد پول بیشتر (از طریق 
وام مسکن,» سرمایه گذاری خطریذیر و غیره) از 
پول استفاده می کنند. تفودض وظایف برای به 
حداکثر رساندن سود ضروری است. 


۱۶۳ 


۵. خود را منضبط کنید 

در این عصر رسانه های اجتماعی» همه جا 
حواس پرتی براق وجود دارد. برای موفقیت در 
ایجاد ثروت طولانی مدت» سرمایه گذاران حرفه 
ای خود انضباط روزانه را تمرین می کنند. آنها به 
طور مداوم و مداوم بر روی اهداف روزانه. 
هفتگ. ماهانه و سالانه خود "واکس می زنند" و 
"واکس می زنند". آنها توسط افرادی که در مسیر 
درست نیستند تحت تعقیب قرار نمی گبرند. 
آنها روز خود را از شب قبل آماده می کنند. آنها 
همچنین یک کار مهم را انجام می دهند. اول 
صبح قبل از اينکه صندوق ورودی خود را باز 
۶ بر احساسات خود مسلط شوید 


آی کیو (ضریب هوش) در پشت صحنه به 
0(ضریب عاطفی). دانیل گولمن 
می گوید (ضریب عاطفی). 8.0. معیاری برای 
سنجش هوش هیجایی است: توانایی آرام ماندن 
در شرایط استرس» تفکر خلاقانه تحت فشار و 
بهبود سریع در صورت شکست. سرمایهگذاران 
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حرفه‌ای واکنش‌های تند و تبز به شرایط خارجی 
خود را ی سنجند و به گونه ای پاسخ می دهند 
که نتیجه ای را که می خواهند ایجاد کند. 
سرمایه گذاران حرفه ای به شهود خود اعتماد بی 
کنند» به سرعت تصمیم می گیرند و در طول 
مسير مسبر را درست می کنند. آنها در سیاه چاله 
فلج کننده تحلیل نمی افتند. اکثر مردم از شعار 
۲آماده» هدف» آتش" پیروی خن کنتلا: سرمایه 
گذاران حرفه ای از شعار "آماده, آتش» هدف 
مجدد" پروی می کنند. 

ادامه دهید 


سرمایه گذاران حرفه ای کار خود را برنامه ریزی 
می کنند و برنامه خود را اجرا می کنند - حتی زمانی 
که آن را دوست ندارند. هنگای که آنها وسیله 
سرمایه گذاری خود را انتخاب کردند» به عمق بی 
روند» نه گسترده. آنها در کسب و کار یا وسیله 
سرمایه گذاری خود متخصص می شوند. آنها 
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شور و شوق خود را بین پستی و بلندی هاء بردها 
و شکست ها حفظ می کنند. آنها یاد ی گیرند و 
این درس ها را به مرحله اقدام بعدی خود بری 
گردانند. 
٩‏ خودتان را رهبری کنید» تیم را رهبری کنید 
سرمایه گذاران حرفه ای می دانند که چه کسانی 
هستند از نقاط قوت خود استفاده می کنند» 
نقاط ضعف خود را برون سپاری می کنند و می 
دانند که چرا سرمایه گذاری می کنند. آنها دیدگاه 
گسترده ای برای تآثبر خود در جهان» جامعه و 
خانواده خود دارند. آنها به دنبال ایجاد معنا از 
طربق وسایل سرمایه گذاری خود هستند. به 
دیگران خدمت می کنند. رهبران واقی فقط 
پیروان نمی سازند» بلکه رهبران دیگری نیز خلق 
می کنند. 
سرمایه گذاران انگیزه اصلی برای رشد ثروت برای 
دستیایی به یک هدف یا طیف وسیی از اهداف دارند. 
اگر ماندن با پول نقد در سبرده از اهداف سرمایه گذاری 
آنها که اغلب به عنوان شکاف تامین مالی نامیده ی 
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شود کوتاهی کنند» در نهایت متوجه خواهند شد که 
به جای آن باید پول خود را سرمایه گذاری کنند. 


اول. آنها باید تصمیم بگیرند که در چه چیزی سرمایه 
گذاری کنند و چه سطحی از ریسک در چارچوب 
هدفشان مناسب است. اين شامل در نظر گرفتن افق 
زمانی آنها و اينکه چقدر می توانند با سرمایه اولیه خود 
رسک کنند» است. مدیران سرمایه گذاری مشاوره» راه 
حل ها و محصولاق را ارائه می دهند که برای کمک به 
مشتربان برای ارائه نتایج مورد نیازشان طراحی شده 
است. این صنعت برای کشف اقتصادها و بازارهای 
جهان طراحی شده است و به دنبال مکان هایی برای 
سرمایه گذاری است که به مشتربان در رسیدن به 
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اهدافشان کمک می کند. مدیران سرمایه گذاری ایده 
های جدید را شناسایی می کنند و از طریق تحقیق به 
دنبال کمی ریسک و بازده پتانسیل اين ایده ها هستند. 
سپس آنها سرمایه گذاری ها را به طور مناسب در 
پرتفوی ساختار ی دهند» رسک و فرصت های هدف 
را متنوع می کنند. آنها به سرمایه گذاران کمک می کنند تا 
اهداف معقولی را تعریف کنند و سپس به سرمایه 
گذاری های خاصی دسترسی پیدا کنند که نشان دهنده 
یک تطابق خوب است. 

بازارهای مالی 

دامنه فرصت در بازارهای مالی بسیار گسترده است و 
دائما در حال تغییر است. در ساده ترین نقطه. بازارهای 
سهام سنتی. بازارهای اوراق قرضه و بازارهای دارایی 
وجود دارد. 

بازارهای اوراق قرضه جای است که دولت ها و شرکت 
ها برای تامین مالی از طربق اشکال مختلف وام می آیند. 
سرمایه توسط سرمایه گذاران در اختیار مسسات قرار 
می گیرد و در مقابل سرمایه گذاران سودی دریافت می 
کنند. اوراق قرضه دارای عمر مشخصی است که در 
پایان آن انتظار ی رود ارزش اصلی برگردانده شود. 
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بازار سهام جالی است که شرکت‌های بزرگ‌تر برای 
تامین مالی با انتشار سهام شرکت خود می‌آیند. معمولا 
مشخصات ریسک یک سهم بالاتر است» زیرا ارزش بر 
اساس آنچه بازار در حال حاضر معتقد است سهمی از 
آن سودهای آتق در هر مقطع زمانی معین ارزش دارد. 
برخلاف اوراق قرضه. عمر ابتی وجود ندارد و بنابراین 
امنیت سرمایه کمتری وجود دارد» اما انتظار می رود بازده 
بالقوه بالاتر باشد. 


اموال سومین دسته سنق است. از نقطه نظر سرمایه 
گذاری» این معمولاً املاک تجاری (املاک تجاری و 
سرمایه گذاری های زیربنایی) است تا ملک مسکونی. 
مجدداً دارایی دارای ارزش ذاقی است که زیربنای امنیت 
است اما ارزش ها می توانند نوسان داشته باشند و 
خرید و فروش ملک در مقایسه با بازارهای سهام و اوراق 
قرضه که در آن فرصت خرید و فروش روزانه در بازارها 
وجود دارد» می تواند فرآیندی طولانی و پرهزینه باشد. 

همه بازارهای سنی «فیزیی» معادل‌های مشتقاق 
دارند که اغلب بزرگ‌تر و پیچیده‌تر از بازارهایی هستند 
که بر آن‌ها مبتی هستند. بازارهای مشتقه فرصت 
ارزشمندی را برای شرکت ها و سرمایه گذاران فراهم می 


کند تا ررسک ها و بدهی های خود را با تضمین قیمت 
ها در یک مقطع زمانی خاص مدیربت کنند تا اطمینان 
از بازده افزایش یابد یا می توان از آنها برای به دست 
آوردن فرصتی در بازار برای هدف گذاری بازده استفاده 
کرد. اين بازارها فرصت را برای سفارثی کردن نحوه 
جذب ایده و ایجاد یک پروفایل پاداش ریسک بسیار 
خاص با درجات مختلف ریسک برای سرمایه و قرار 
گرفتن در معرض فرصت های سرمایه گذاری فراهم می 
بازارها تحت تاثبر چه چیزهایی هستند؟ 


بازارها تحت تآثبر تعداد زیادی از عوامل هستند و هر 
نوع سرمایه گذاری تأثبرات متفاوق با درجات احتمال و 
مبزان تأثبر متفاوت دارد. نرخ بهره و انتظارات تورمی» 
الگوهای رشد اقتصادی, تغیبرات سیاسی و نرخ ارز از 
عوامل سنتی هستند که در کل بازارها اعمال می شوند 
(عوامل کلان). سرمایه‌گذاری‌های فردی دارای 
مجموعه‌ای از تأثبرات خاص است که به ثروت بخش 
صنعی سرمایه گذاری یا خود شرکت مربوط می‌شود. 
مدیران سرمایه گذاری باید چشم انداز کلان اقتصادی را 
درک کنند و همچنین برای درک تأثبرات و داشتن دید 
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دقیق نسبت به ریسک ها و فرصت هاء تحقیقات دقیق 
و دقیقی در مورد صنایح و شرکت ها انجام دهند. آنها 
این کار را در نهایت برای تعیین ارزش دقیق برای سرمایه 
گذاری های خاصء» چه امروز و چه در آینده انجام می 
دهند. 


ساختار قانونی یک سرمایه گذاری کمتر واضح است اما 
به همان اندازه مرتبط است. تخصص یک مدیر سرمایه 
گذاری به درک ساختار قانونی یک سرمایه گذاری و 
آنچه که سرمایه گذار حق دربافت آن را دارد گسترش 
می یابد. این اغلب برای درک ربسک و پتانسیل بازده 
یک سرمایه گذاری خاص حیاق است. اساسا اين به این 
دلیل است که دولت‌ها و شرکت‌ها معمولاً از راه‌های 
متعددی پول جمع‌آوری می‌کنند و اوراق قرضه و سهامی 
که ارائه می‌ کنند دارای مشخصات خاصی از نظر پاداش 
رسک و امنیت سرمایه است که به سرمایه گذاران داده 
می‌شود. یک مدیر سرمایه‌گذاری با شناسایی ایده‌های 
سرمایه گذاری خوب ساختار پرتفوی و تطبیق 
سرمایه‌گذاری‌های خاص با اهداف سفارشی 
سرمایه گذاران» ارزش می‌افزاید. این یک شغل بسیار 
چالش برانگیز پیچیده و با ارزش برای متخصصان 
است زرا بازارهای مایی در ترکیب و ثروت تغبیر می 
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تا از آنجایی که بازارها دائماً در حال تحول هستند» 
نیاز به تکامل مداوم در درک و رویکرد دارد. 


0 ت 


1 9 رت وم 
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بخش دوازدهم 


مهارت مدیریت 


اگر در سازمان خود در نقش رهبری هستید. داشتن 
توانایی ها و ویژی های خاصی برای انجام وظایف خود 
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با موفقیت بسیار مهم است. به طور معمول» مهارت 
های مدیردی شما باید شامل توانایی شما برای نظارت 
بر تیم و اجتناب از بحران در محل کار باشد. دانستن 
انواع مختلف مهارت های مدیریی می تواند به شما 
کمک کند تا آنها را به نفع تیم و حرفه خود توسعه 
دهید. 

مهارت‌های مدیربت مجموعه‌ای از ویژگ‌ها را توانایی 
هایی هستند که به شما کمک می‌کنند تیمی از کارمندان 
را با یک سازمان به طور موثر رهبری کنید. این مهارت 
ها همچنین به شما کمک می کند وظایف اجرایی خود را 
به عنوان یک مدیر انجام دهید» چه در حال اجتناب از 
بحران یا حل یک مشکل باشید. مهارت‌های مدیریتی به 
شما کمک می‌کند تا وظایف را به گروهی از متخصصان 
در محل کار خود بفهمید» توسعه دهید و به آنها محول 
کنید. داشتن این مهارت ها می تواند به شما کمک کند 
تا با همکاران خود ارتباط برقرار کنید» به شما در 
مدیرت زبردستان کمک کند و به سازمان شما کمک 
کند تا به اهداف و مامورت کلی خود دست یابد. 


ترکیی از هر دو مهارت مدیربت سخت و نرم می تواند 
به سازمان شما کمک کند تا کارآمدتر کار کند. در اینجا 


۱۷۵ 


برخی از موثرترین مهارت‌های مدیریتی که می‌توانید در 
نقش رهبری اعمال کنید» آورده شده است: 


مهارت های رهبری به توانایی شما در سازماندهی و ایجاد 
انگیزه در افراد برای انجام وظایف مختلف بر اساس یک 
برنامه زمان بندی مشخص اشاره دارد. مدیران از این 
مهارت ها برای رهبری جلسات» تعیین حجم کاری و 
حمایت از همکاری در میان تیم ها و بخش های شرکت 
استفاده می کنند. مهارت‌های رهبری قوی می‌تواند به 
شما در هماهنگ کردن وظایف کمک کند تا اطمینان 
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حاصل شود که همه طرف‌ها کار مورد نیاز را تکمیل می 
کنند. در اینجا ۱۰ نوع اصلی از سبک های رهبری آورده 
شده است که به شما کمک می کند تا بهترین سبک را 
برای خود انتخاب کنید: 


روبایی» مربیگری» وابسته» خودکامه» تنظیم سرعت؛ 
مشارکتی» تحول آفرین۱۵55627-۴31۳6 ءخدمتگزار و 
معامله ای. 


رویای 


شدت تحت تآثیر چشم انداز و چشم انداز خود 
برای آنچه شرکتشان می تواند تبدیل شود می 
باشد. شما باید به کارمندان» سهامداران و 
سرمایه گذاران خود در جهت برنامه های بلند 
مدت خود برای شرکت راهنمایی کنید. یک رهبر 
رویایی» مشتاق و مصمم برای رسیدن به اهداف 
خود است. و آنها به دنبال الهام بخشیدن به 
کارمندان برای پیروی از برنامه هایی هستند که 
تعیین کرده اند. چنین رهبرانی ايده های جدیدی 
را پيشنهاد می کنند که آینده یک کسب و کار یا 
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را ایجاد می کند. 

مثال: میلا مدیر عاملی است که به تازی 
منصوب شده است که به دنبال سوق دادن 
صنعت می‌فروشد. او طیف محصولات را ساده 
می کند و بوروکراسی که باعث تاخیرهای طولانی 
می شود را به حداقل می رساند. در نتیجه فاصله 
زمانی کوتاه تری بین مرحله تحقیق و توسعه و 
مرحله ساخت وجود دارد و فروش شرکت بهبود 
می یابد. 


مربیگری 


یک رهبر مریی به رشد بلندمدت افراد تیم خود 
علاقه مند است. آنها نقاط قوت» ضعف و 
فرصت های تغییر را در میان کارکنان خود 
شناسایی می کنند. این اطلاعات به رهبر کمک ی 
کند تا کارکنان خود را راهنمایی کند و اهداف 
حرفه ای آنها را تعیین کند. این سبک رهبری به 
جای سلسله مراتب و فرماندهی بر همکاری و 
مشارکت متمرکز است و با استفاده از قابلیت 


۱۷۸ 


های هر یک از اعضای تیم برای افزایش عملکرد 
کلی کار می کند. اين رونکرد به ویژه هنگام تهیه 
پیش نویس تیم ها مفید است. به عنوان یک 
رهبر کوچینگ» شما عوامل حیاتی موفقیت را 
تعیین می کنید» اعتماد ایجاد می کنید و مکانیسم 
های پاسخگویی را تنظیم می کنید. 

مثال: وینسنت یک مری فوتبال است که به 
دنبال کسب بهترین ها از هر بازبکی است تا 
تیمش را رقابتی تر کند. او از اقدامات تاکتیی و 
تشویق استفاده می کند تا اطمینان حاصل کند 
که همه اعضای تیم مطابق با نقاط قوت خود 
بازی می کنند. هر بازیکنی از نقش خود در تیم 
آ است و از مهارت های خود به نفع تیم 
استفاده می کند. 

وابسته 


رهبران وابسته با کارکنان خود پیوندهای عاطفی 
ایجاد می کنند. اين رهبران می خواهند یک 
در محل کار احساس راحتی کنند. اگر اغلب قبل 
از نتیجه به افراد فکر می کنید» این سبک ممکن 
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است با شخصیت شما مطابقت داشته باشد. 
ممکن است نگران احساس کارکنان خود در 
محل کار باشید و بخواهید نیازهای عاطفی آنها 
را برآورده کنید. روبکرد وابستگی زمانی ایده‌آل 
است که درگیری‌ها یک اتفاق عادی است با 
زمانی که کارکنان پس از رویدادهایی مانند کآهش 
بودجه نیاز به اطمینان دارند. همانطور که شما 
این روابط عاطفی را ایجاد می کنید» همچنان 
مهم است که به مشکلات عملکردی در میان 
کارکنان رسیدگ کنید. 


مثال: یک فروشگاه خرده فروثی ی را به عنوان 
مدیر بازاربایی جدید استخدام می کند. او پس از 
تخصیص وظایف به تیم خود» شاهد درگیری 
بین کارمندان در هنگام رقابت با یکدیگر است. 
این درگیری ها مانع از انجام کار کارکنان می شودء 
بنابراین لی کارمندان را تشویق می کند تا با یکدیگر 
صحبت کنند و به عنوان یک واحد همکاری 


خودکامه 


سبک رهبری استبدادی يا اقتدارگرا شامل یک 
های شرکت را ایجاد می کند» اهدانق را دنبال می 
کند و تمام تصمیمات مهم را بدون نظر زباد 
زیردستان تایید می کند. رهبران مستبد زمانی 
بهترین عملکرد را دارند که تصمیمات سریع لازم 
باشد. این رهبران کارگران خود را از نزدیک زیر 
نظر دارند و نتایج عالی را می طلبند. رویکرد 
رهبری اقتدارگرا به رهبران پوبا برای اثربخشی نیاز 
دارد. رهبر باید با روندها هماهنگ باشد تا 
شرکت را رقابتی نگه دارد. 


مثال: دیمین یک مدیر ساخت و ساز در یک 
شرکت سطح متوسط است. ماهیت کار بخش 
او سخت و پر استرس است. اما او می خواهد 
بهره وری را افزایش دهد. او تصمیم می گيرد به 
تنهایی با مسائل پیچیده کنار بياید و کارمندان را 


رها کند تا روی مشاغل اصلی خود تمرکز کنند. 
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تنظیم سرعت 


رهبران سرعت تنظیم استانداردهای بالایی را 
برای خود و کارمندانشان تعیین می کنند تا به 
نتایج سریح دست يابند. چنین رهبرانی انتظار 
خودراهبری و تعالی را دارند و خود نمونه ای از 
این ویژی ها هستند. رهبران تنظیم کننده 
اهداف و جدول زمانی برای دستیایی به آن 
اهداف تعیین می کنند. این سبک زمانی بیشترین 
تاثبر را دارد که کارکنان آموزش دیده و پرانرژی 
باشند. رویکرد تنظیم سرعت در کوتاه مدت 
مفیدتر است» زمانی که یک رهبر نیاز به ایجاد 
انگیزه در بخش بسیار شایسته برای تکمیل یک 
کار خاص دارد. 

مثال: شارون می‌خواهد با صرف ساعت‌هایی که 
انجام می‌دهند و در دسترس بودن برای هر 
سوالیء به تیم مهندسان خود الهام بخشد تا 
عملکرد و بهره‌وری را افزایش دهند. او فضایی را 
برای کارمندان خود فراهم می کند تا بتوانند نتایج 
باکیفیت تولید کنند. شارون همچنین در زمان 
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مقرر به اعضای تیم اعتبار ی دهد و زمایی که 
مشارکتی 

مشارکتی را در یک شرکت تقوبت می کند. رهبران 
دموکرات کاریزما و نفوذ را از خود نشان می دهند. 
برای مثال» یک رئیس‌جمهور حاکم می‌تواند 
ارتباطات باز را تشویق کند و به احزاب مختلف 
فرصتی بدهد تا در مورد نگرانی‌هایشان بحث 


یک رهبر مشارکتی با جستجوی نظرات و نظرات 
کارمندان خود تصمیمات آگاهانه ای می گبرد. 
آنها همچنین به نظرات مخالف گوش می دهند 
و محیطی را ایجاد می کنند که در آن کارمندان ی 
توانند اختلاف نظر داشته باشند. یی از راه های 
موثر برای همکاری با کارکنان» ایجاد تیم هابی 
است که توسط رهبران توانا رهبری می شوند. 
کارمندان وقتی ایده هایشان در نظر گرفته می 
شود انگیزه بیشتری پیدا می کنند. 
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مثال: لبن دوست دارد از جلسات استراتژی به 
عنوان مدیر فروش برای ایجاد انگیزه در تیمش 
برای رسیدن به اهدافشان استفاده کند. اعضای 
تیم در طول بحث ها ایده های منحصر به فردی 
را ارائه می دهند و راه حل های اضایق برای 
مشکلات فعلی پیدا می کنند. لین متوجه شده 
است که اگر اعضا در فرآیند خلاقانه شرکت 
کنند» مشتاق تر در مورد پروژه ها هستند. 
تحول آفرین 

یک رهبر تحول آفرین ساختار فرهنگ و رویه 
های شرگت را تغییر می دهد. در عصر نواوری» 
کسب و کارها اغلب به تغییرات اساسی برای 
مدیریت رقابت نیاز دارند. این روبکرد به ویژه در 
فناوری اطلاعات رایج است زرا شرکت ها 
همچنان به اتخاذ راه حل های دیجیتال ادامه ی 
دهند. یک رهبر تحول آفرین از تعامل و الهام 
برای به چالش کشیدن شیوه های موجود 
استفاده می کند. آنها کارکنان را برای نوآوری در 
تغییر انگیزه می دهند. اين رهبران با پرورش درجه 
بالایی از استقلال» فضای خلاقیت را به افراد می 
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دهند. رهبران تحول آفرین وظایف روزمره را به 
مدیران توانمندی که آموزش های فشرده را 
پشت سر می گذارند محول می کنند. 

مثال: استفانی رئیس عملیات یک شرکت 
هواپیمایی تقریباً ورشکسته است و برای تغییر 
سرنوشت خود به فناوری جدیدی مانند یادگیری 
ماشینی روی آورده است. او برای افزایش فروش 
و پیاده سازی راه حل های دیجیتال به نبروی کار 
۱2155672-6 

اين واژه فرانسوی به معنای عدم تمایل به درگیر 
شدن با تآثبرگذاری بر فعالیت های دیگران است 
و در اینجا یک سبک رهبری آزادانه با روبکردی 
آرام‌تر برای مدیریت است. رهبران تیم های 
توانمندی را ایجاد می کنند و منابع لازم را برای 
دستیایی به اهدافشان در اختیار آنها قرار ی 
دهند. چنین رهبرانن فرصت های آموزشی و 
آموزشی را برای اطمینان از شایستگی مدیران 
بخش ارائه بی دهند. آنها خودشان استعدادها را 
انتخاب می کنند تا مطمئّن شوند که بهترین افراد 
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را برای اين کار به دست ی آورند. رهبران 
۱۵155672-6 در موقعیت شرکت به خوی 
آشنا هستند» اما معتقدند که تیم های آنها برای 
مدیربت موقعیت های مختلف و تصمیم گیری 
مجهز هستند. این رهبران بیشتر بر یادگیری و 
نوآوری متمرکز هستند و نسبت به اشتباهات 
کارکنان بخشش بیشتری دارند. 

مثال: آدربان به عنوان رئیس یک شرکت 
چندملیق سبک رهبری آزاد را ترجیح می دهد. 
کارکنان تحت او از آزادی و استقلال قابل 
توجهی برخوردار هستند. این روش برای آدربان 
کار می کند زیرا شرکت او شرکت هایی را با مدیران 
عاملی که از قبل توانمند و با تجربه هستند 
خریداری می کند. 

خدمتگزار 

سبک رهبری خدمتگزار به جای فرمان؛ 
متقاعدسازی را در بر می گبرد. این رهبران کارکنان 
خود را با تقویت توسعه آنها برای باز کردن 


پتانسیل بالا می برند. یک رهبر خد متگزار نقش 
فعایی در فعالیت های روزمره کسب و کار به 
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عهده می گبرد. این موقعیت به آنها اجازه می دهد 
تا بدانند کارمندانشان در چه شرایطی قرار دارند. 
رهبران خدمتگزار حس هدف کارکنان را با 
اهداف سازمان هماهنگ ی کنند. 

مثال: ربموند هتل‌ها و استراحتگاه‌های زنجبره‌ای 
را اداره می‌کند که در آن فرهنگ خدمات را ایجاد 
کرده است. او خود را قابل مشاهده و در 
دسترس قرار عی دهد و به دنبال خدمت به 
کارکنان خود برای ایجاد یک محیط کاری مثبت 


معامله ای 


رهبران معاملاتی به نقش ساختار و سلسله 
مراتب در کسب نتایج در یک شرکت اهمیت ی 
دهند. آنها بر نتایج تاکید دارند و برای پاداش و 
جریمه کارکنان به بررسی عملکرد تکیه می کنند. 
این رهبران برای عملکرد خوب در یک محیط 
ساختاریافته به کارکنانی با انگیزه بالا وابسته 
هستند. رهبران معاملاق به جای ترویج تغی 
به دنبال حفظ وضعیت موجود با اجرای 
سیستم های فعلی هستند. این سبک رهبری در 
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شرکت های بزرگ یا عملیات نظای بهترین کار را 

دازد: 

که فروش محور است. او برای ادامه سود به 

کارکنان سخت کوش و متعهد وابسته است ودر 

اجرای استانداردهای کاری سختگیر است. 
ارتباط 


مهارت های ارتباطی به شما این توانایی را می دهد که با 
افراد دیگر تعامل موفقی داشته باشید. به عنوان یک 
مدیر» داشتن مهارت های ارتباطی کتی و شفاهی قوی 
برای هدایت افراد و پروژه ها مهم است. اين مهارت 
همچنین به شما در درک نیازها و اهداف یک سازمان 
کمک می کند و به شما کمک ی کند اطلاعات دقیق را 
در زمان مناسب به طرف های مربوطه منتقل کنید. 
سازمان 

مهارت های سازمانی به توانایی شما در ایجاد تعادل در 
بسیاری از وظایف در یک زمان اشاره دارد. داشتن این 
مهارت همچنین تضمین می‌کند که از کار خود جلوتر ی 
مانید و می‌توانید تیم خود را در مورد همه چیز در بخش 
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و شرکت به‌روز نگه داربد. مهارت های سازمانی شما به 
عنوان یک مدیر می تواند گردش کار کلی تیم شما را بهبود 
بخشد از تکمیل کارآمد وظایف اطمینان حاصل کند و 
استرس را کاهش دهد. 

مدیریت زمان 

مدیربت زمان توانای شما برای اولوبت بندی وظایف 
خود به منظور تکمیل آنها در یک مهلت مشخص 
است. مدیردت صحیح زمان از اهمال کاری جلوگیری ی 
کند و می تواند به شما زمان کانی برای انجام سایر 
وظایف بدهد. مدیران از مدیریت زمان برای ایجاد یک 
روال» ایجاد تخمین های زمانی برای بهره وری بیشتر و 
تقسیم پروژه های بزرگ به وظایف کوچکتر و قابل 
مدیربت تر استفاده می کنند. 

تفکر استاتژیک 

تفکر استراتژیک توانایی شما در تجزیه و تحلیل عوامل 
مختلفی است که ممکن است بر موفقیت بلندمدت 
یک شرکت تأثبر بگذارد. مدیران از توانایی های تفکر 
استراتژدک خود برای شناسایی ناکارآمدی ها و شناسای 
راه حل های چالش های مختلف استفاده ی کنند. این 
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ریزی کنید و وظایف خود را با موفقیت انجام دهید. 
حل مشکل 

مهارت های حل مسئله به توانایی شما در شناسایی 
علت یک مستئله و نحوه حل آن اشاره دارد. به عنوان 
یک مدیر برای ارائه راه حل برای چالش هایی که در 
محل کار ایجاد می شود به مهارت های حل مسئله 
قوی نیاز داربد. داشتن این مهارت به شما کمک می کند 
تا راه حل بهتری برای مشکلات در سازمان خود ایجاد 
کنید» می تواند اعتماد به نفس شما را بهبود بخشد و به 
شما کمک کند تا از تیم خود اعتماد کسب کنید. 
برنامه ریزی 

برنامه ریزی به توانایی شما برای فکر کردن به آینده و 
ایجاد راه درست برای تکمیل یک کار پا رسیدن به یک 
هدف اشاره دارد. به عنوان یک مدیر» مهارت های 
برنامه ربزی شما به شما کمک می کند تا فعالیت ها را 
سازماندهی کنید و دستورالعمل هایی را با توجه به منابع 
موجود شرکت خود تنظیم کنید. 


هوش هیجانی 

هوش هیجانی توانایی شما برای درک و تنظیم 
احساسات مختلف است. این مهارت به شما کمک ی 
کند تا به طور موثر با کارمندان خود ارتباط برقرار کنید. 
این شامل توانایی شما برای شناسایی احساسات خود و 
همچنین درک احساسات دیگران در تیم شما است. 
شفافیت توانایی شما برای عمل کردن به روشی است 
که به دیگران کمک می کند نحوه عملکرد شما را ببینند 
و درک کنند. نه تنها به کارکنان اعتماد می کند. بلکه 
اعتماد را ایجاد می کند» شما را مسئول نگه می دارد و 
سطح متفاوق از ارتباط با تیم شما ایجاد می کند. داشتن 
شفافیت همچنین منجر به بهبود تعاملات با تیم شما 
می شود. 

انگیزه 

انگیزه توانایی الهام بخشیدن و تشوبق یک فرد یا گروهی 
از افراد است. مدیران از توانایی های انگیزشی خود برای 
ایجاد رفتار مطلوب از تیم خود استفاده می کنند. بسته 
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به فرهنگ شرکت و تیم خود. می توانید از انواع تاکتیک 
های انگیزشی استفاده کنید. 


تصمیم گیری 

تصمیم گیری به توانایی شما برای انتخاب استراتژیک با 
شناسایی یک تصمیم اشاره دارد. مدیران از اين مهارت 
برای ایجاد راه حل ها و دوره های عملی قطعی برای 
موقعیت های مختلف استفاده بی کنند. قبل از تصمیم 
گیری در مورد یک اقدام» باید به جای هدف نهایی» روی 
جهتی که اقدام شما ممکن است در پیش گبرد» تمرکز 
هیئت نمایندی 

تفویض اختیار» توانایی شما در واگذاری کار به شخص 
دیگری است. به عنوان یک مدیر از توانالی های خود 
برای اداره تیم با بخش خود استفاده می کنید. این نه 
تنها شامل تعیین وظایف, بلکه همچنین شناخت نقاط 
قوت یک کارمند به منظور دادن شغلی مطابق با توانای 
های آنها است. 
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کار گروهی 


کار تیمی به توانایی شما برای همکاری موفقیت آمیز با 
دیگران در محل کار اشاره دارد. مدیران از توانایی های 
کار تیمی خود استفاده می کنند تا اطمینان حاصل کنند 
که زبردستان به خویی به عنوان یک گروه در جهت یک 
هدف مشترک کار می کنند. دانستن نقاط قوت و توانایی 
های هر یک از کارکنان می تواند به شما کمک کند 
همکاری موثری داشته باشید. 


ارائه 


به عنوان یک مدیرء داشتن مهارت های ارائه قوی 
هنگام رهبری جلسات در دفتر مهم است. این نه تنها 
شامل دانستن نحوه استفاده از نرم‌افزار نمایش اسلاید 
می‌شودء بلکه شامل سخنرانی عمومی و درگیر کردن 
مخاطبان به شیوه‌ای است که باعث بحث می‌شود. 


منتوربنگ 


منتورینگ توانایی شما برای مربیگری یا آموزش فردی 
دیگر است. هدف این است که برای مربی رشد» 
یادگیری و پیشرفت شغلی فراهم شود. به عنوان یک 
مدیر, مهم است که تیم خود را راهنمایی کنید و اطمینان 
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حاصل کنید که آنها ی دانند از آنها چه انتظاری ی رود. 
داشتن این مهارت می تواند به بهبود کیفیت کار تیم شما 
کمک کند. 

نحوه ایجاد مهارت های مدیرنی 

به عنوان یک مدیرء مهم است که مهارت‌های خود را 
به نفع شغل» همکاران و شرکت خود بسازید. شما ی 
توانید مهارت های خود را از طریق یادگیری و تجربه 
عملی بهبود بخشید. در اینجا روش های مختلفی برای 
بهبود و توسعه مهارت های مدیریقی شما وجود دارد: 
۱ سایه یک مدیر 

از مدیر خود ببرسید که آیا می توانید در زمان استراحت 
ناهار یا اوقات فراغت خود آنها را تحت الشعاع قرار 
دهید. بگذارید آنها شما را راهنمایی کنند و تا جایی که می 
توانید از فعالیت های روزانه آنها داش کسب کنید. 
داشتن این بینش می تواند به شما کمک کند تا بدانید 
چگونه به نقش مدیریتی خود نزدیک شوید. 

۲ روی مدیرنت زمان خود کار کنید 

به عنوان یک مدیر» مهم است که از زمان خود به نحو 
احسن استفاده کنید. روزهای خود ر برنامه ربزی کنید 
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و برنامه خود را از قبل مرور کنید. مهارت های مدیربت 
زمان را در زندگ خود ایجاد کنید تا این مهارت ها را به 
موقعیت مدیربی خود منتقل کنید. توسعه این مهارت» 
به ویژه» می تواند به شما کمک کند تا سایر مهارت های 
مدیربتی خود را آسان تر بهبود بخشید. 

۳ نیم خود را بشناسید 

چه در یک نقش جدید باشید و چه مدتقی در موقعیت 
مدیریتی خود بوده اید» با افراد تیم خود اشنا شوید. 
نقاط قوت. مهارت هاء انگیزه ها و ضعف های آنها را 
ارزیایی کنید. دانستن اینکه آنها چه کسانی هستند و 
چگونه کار ی کنند می تواند به شما کمک کند که آنها را 
به طور موثر هدایت کنید. همچنین می تواند یک 
محیط کاری مثبت ایجاد کند. اتصال به تیم خود را از 
طریق فعالیت های تیم سازی يا یک جلسه غبررسمی 
در نظر بگیربد. از آنجایی که شما اغلب با تیم خود به 
صورت حرفه ای کار می کنید» صحبت کردن در خارج 
از محل کار می تواند به شما کمک کند که به شیوه ای 
دوستانه تر صحبت کنید. 
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۴ ارتباطات باز را حفظ کنید 


هنگای که با تیم خود رابطه برقرار کردید» اعتماد ایجاد 
کنید و کاری کنید که آنها احساس راحتی کنند که با 
سوالات به شما مراجعه کنند. ایجاد یک محیط مثبت 
که در آن آنها بتوانند ایده های خود را به اشتراک 
بگذارند و انتقادات سازنده دربافت کنند» می تواند به 
شما کمک کند تا بدانید چگونه به عنوان مدیر آنها به 
آنها کمک کنید. 

در نظر داشته باشید که جلسات منظمی را برای بررسی 
با تک تک اعضای تیم خود تنظیم کنید. دانستن آنچه 
در محل کار ی گذرد می تواند به شما در بهبود و اجرای 
مهارت های مدیری مانند مهارت های حل مسئله با 
استراتژی کمک کند. 

۵. اهداف روشنی را تعیین کنید 

اهداف مشخص, قابل اندازه گیری» قابل دستیایی 
مرتبط و مبتنی بر زمان را تعیین کنید و آنها را با تیم خود 
به اشتراک بگذارید. به اشتراک گذاشتن این اهداف درک 
آنچه که تیم باید به طور مشترک به دست آورد و چرا 
مهم است را تضمین می کند. شما می توانید از همین 
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رویکرد در هنگام تعیین اهداف فردی برای تیم خود 
استفاده کنید. 
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بخش سیزدهم 
کسب و کار های نو (استارت آپب ها) 
همانگونه که در گذشته گفتیم : 


شما میتوانید به چند روش به زندگی خود سرو سامان 
بخشید. شما باید بیشتر چیزهایی را که از آن ها بهترین 
دست اوردها را می گیربد انجام دهید» چبزهایی که شما 
را خوشحال می کند و بهترین احساس از رفاه در زندی 
و کار را به شما می دهد نه آنهای که سودمندی برای 
شما ندارند و سبب احساس شادی و رفاه نمیشوند. 
برای انجام کارهای تازه و نو دلیری و شجاعت داشته 
باشید که اين البته نیازمند سازماندهی و اراده ای بسیار 
قوی است. در مدیرنت زمان و مدیردت شخصی» و هر 
زمان که احساس ناامیدی یا ناکابی کردید» از خود 
ببرسید: "چه چیزی را باید بیشتر انجام دهید» چه را 
کمتر انجام دهیدء آغاز کنید پا متوقف کنید؟» هميشه 
پاسخ ها در جایی در درون خودتان پیدا خواهید کرد. 

در حقیقت گفتار بالا نیازمند چیز است که به آن فرآیند 
ایجاد تفکر مثبت میگویند که میتواند از یک نابودی 
آغاز شود » يا حداقل از یک دگرگونی کوچک در ساختار 
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فکر شما. پس. برای اينکه فضا را برای روش ها و ایده 
های جدید باز کنید» ابتدا باید همه چیز را از بین ببرید 
الگوهای منفی قدیمی که در طول زندی برای خود 
ساخته اید تا باغ زندی خود را از زمستان دشوار گزر 
دهید. هر چه انديشه ورزی مثبت را در خود قوی 
سازید به همان اندازه دارای قدرت ذهنی بیشتری 
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و همینور نیاز است تا: از مشکلات زندی خود ایده 
بگیرید. اگر مشکلی به اندازه کافی اصیل ندارید 
محصولاق که راه حلی برای جستجوی مشکل هستند 
را نسازید. 

ایده خود را با ابزارهایی که قبلاً ی شناسید بسازید. برای 
یادگیری زیانی که هرگز از آن استفاده نخواهید کرد یک 
سال وقت نگذارید. ساختمان را به افراد دیگر نسپارید 
» این یک نقطه ضعف رقابق است. تنها هسته عملکرد 
را بسازید. باق پس از آن خواهند آمد. 

کارها را خودتان انجام دهید و پروژه جانبی زیبا بسازید » 
که پس از آن می تواند به یک پروژه بزرگتر تبدیل شود. 
شما نباید از به اشتراک گذاری ایده خود بترسید زیرا اجرا 
ایده را جزئیات و مشخصات آن تعیین میکند یعنی ۱۰ 
نفر یک ایده را به ۱۰ روش کاملا متفاوت اجرا خواهند 
کرد. مزبت اینکه بتوانید ایده های خود را به اشتراک 
بگذارید این است که در مورد آنها با همه مشتریان 
بالقوه» فروشندگان» تامین کنندگان و هر کسی بحث 
خواهید کرد. همه مقداری ورودی به آن خواهند 
داشت که میتوانید به عنوان بازخورد از آن استفاده 
کنید. 


استار تآپ‌ها و دنیای امروز تخیل همه را به خود جلب 
کرده اند. موفقیتی که بسیاری از کارآفرینان به دست 
آورده اند واقعاً الهام بخش بوده است. سفرهای آنها 
مملو از مبارزات است. اما ثمرات آن بسیار شپرین 
است. این تنها موفقیت نیست که خوشحال کننده 
است بلکه مسپر سفر نیز همیطور است. 

موفقیت نهایی یک استارت آپ به رهبری و اشتیاق 
بنیانگذاران استارتاپ هاست. شب های دیرهنگام بی در 
1 ناامیدی» آزمایش و سخق کاری که یک تفکر 
کارآفرینانه را به واقعیت تبدیل می کند. با داشتن تجربه 
کم يا بدون تجربه در زمینه مالکیت و اداره مشاغل» 
بنیانگذاران مانند کودکانی با روحیه هستند. 


اساسا ما می توانیم با استفاده از داستان سرایی انسان ها 
است. زیرا ما مانند یکدیگر هستیم و بر یک قایق سوار 
هستیم. پس بر اساس احساساتمان یکدیگر را دری 
یابیم. هنگامی که اطلاعات جدید در یک الگوی داستان 
آشنا وجود دارد» مغز داده ها را دربافت می کند و آن را 
حفظ می کند. برای ذخبره موثر حافظه در مغز انسان» 
باید از یک الگو استفاده کنید. چه زمانی احساسات به 


حافظه وارد می شود» حافظه قوی تری ثبت می شود. 
بنابراین» هنگام گفتن یک داستان» شما باید از سطحی 
از احساسات استفاده کنید تا مطمتن شود که داستان 
ضبط و به راحق. یادآوری می شود. همچنین» اگر 
داستان اشتباهی را به فرد اشتباهی بگودید» درک آن 
وجود دارد» اما عواطف و یادآوری از حافظه کوتاه مدت 
به حافظه بلندمدت نخواهند رفت و فرد بدان اهمیقی 
نخواهد داد. بهترین راه برای مقابله با سوگیری, ادامه 
دادن است. فرار نکنید يا از اعتراضات مشتری خود 
پنهان نشوید. دانستن نقاط ضعف خود بهترین راه برای 
تقوبت آنهاست. و نشان که چگونه با داشتن دانشی 
ژرف کاستی ها را جبران خواهی کرد. فراموش نکنیم که 
به لطف کار بسیاری از نویسندگان » ما می توانیم الگوی 
تکراری را در اطراف خود ببینیم. پس در زندگی خود شما 
قهرمان سفر خود هستید. آنهایی که در کتاب هاء فیلم 
ها و آهنگ ها وجود دارند. هرکاه با اين الگو آشنا شدید» 
در همه جا متوجه آن خواهید شد. 


این که چه سبب میشود کسی بتواند کار افرین شود را 
میتوان با این صورت بیان کر : 


۱ خودمختاری و استقلال ۲. نوآوری ۳. ریسک پذیری 
۴ کنشگری ("۵۳۵-۵0۱۷6(665) وه. مبارزه رقابتی. 
اخبر؛ پس از بحث های فراوان» این پنج عامل رایج تر 
شده اند. 


که نوآوری» پیشگای و ریسک‌پذیری باهم همپوشانی 
دارند. جهت گیری کارآفرینی از اين نوع را می توان به 
عنوان یک شیوه تفکر درک کرد که در درجه اول در 
خدمت ایجاد کسب و کار جدید. بالادست فعالیت 
های کارآفردی است و عمدتاً جهت گیری اکتشاف دارد. 
این فهرست اکتشاق برای اهداف صفاً فکری مفید 
است. اول از همه آن چیزی که در رقابت ایجاد می شود 
تا بتوانید کسب و کار اصلی را به طور انتقادی زیر سوال 
ببربد و ثانیاً روی موارد کاملاً جدید تمرکز کنید. ایده‌های 
طراحی کسب‌وکاری که از آن ناشی می‌شوند. با 
کسب‌وکار فعلی هر دو متفاوت هستند 


۷.۳ 


چه چبزی ما را از سایر حیوانات متمایز می کند؟ آیا این 
توانایی ما درسخن گفتن است؟ برای درک ایده های 
پیچیده؟ فکر کردن قبل از اینکه اقدام کنیم؟ برای 
تصمیم گیری منطقی؟ 

بیشتر نیاکان ما شاید به تنها چیزی که می اندیشیدند بقا 
بوده است. در دنیای امروز, ما باید فراتر از بقا نگاه 
کنیم. تکامل پیدا کنیم از تصمیم گیری غریزی اولیه به 
نوعی از تصمیم گیری که نیاز به تفکر دقیق تر دارد 
حرکت کنیم. اینت نیاز آینده بشر است. به اين گونه 
است که برای گالیله های جهان جا باز می کنیم. 
اینطوری ما مطمتن می شویم که تصمیماتی که می گیریم 
که برای زندگ روزانه ما بهترین ها هستند. 


حال بیایید آن تصمیم را ارزیایی کنیم. اگر به طور کامل 
روبکرد منطقی را قبول کردید » ابتدا باید هر دو مزایا و 
معایب را در نظر بگیرید. پس از اتمام آن یک بار » شما 
فهرستی از موارد مثبت را در نظر می میگیرید و آنها را به 
ترتیب اهمیت رتبه بندی میکنید. سپس هر کدام را با 
احتمال آن مزایا ضرب می کنید . بعد» شما باید اين روند 
را برای آن کنیدلیست معایب تکرار کنید و وقی به 
عددی برای هر دو لیست رسیدید» شما مزایا و معایب 


را کم می کنیدو این پاسخ شماست. اما اغلب ما به 
میابرهای ذهي خود تکیه ی کنیم کهه توسط آنها 
احساسات خاص ما تحریک می شوند. این در حالی 
است که درک ما از 


احساسات نادرست است. احساسات برای افراد 
مختلف متفاوت است و توسط ذهن و فرهنگ ما به 
شکلی بسیار ظریف تر از تصویر ما از آنها ساخته شده 
اند. 

برنامه کسب وکار 


طرح کسب و کار چیزی بیش از یک سند است. این 
راهنمای است که به شما کمک می کند اهداف خود را 
ترسیم کنید و به آنها برسید. همچنین یک ابزار 
مدیربتی است که به شما امکان می دهد نتایج را تجزیه 
عملکرد و رشد کسب و کارتان را به نمایش بگذاربد. به 
طور خلاصه. اگر به فکر راه اندازی یک کسب و کار 
هستید يا قصد داربد کسب و کار خود را به سرمایه 
شانس موفقیت شما را افزایش دهد. 


کار می کنید که به رشد شما کمک می کند. این سند اولیه 
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قرار نیست کامل باشد اما برای کمک به شناسایی و 
رسیدن به اهدافتان» بازبینی و تنظیم شده است. بدون 
یک طرح تجاری به عنوان یک خط پایه» پیگیری 
پیشرفت شماء انجام تنظیمات و داشتن اطلاعات 
تاریخی به راحتی در دسترس برای رجوع در هنگام تصمیم 
گبری های دشوار بسیار دشوارتر خواهد بود. ایجاد یک 
طرح تجاری تضمین می کند که شما یک نقشه راه دارید 
که نه تنها به جایی که قصد داربد بروید» بلکه جایی که 
قبلا بوده اید را مشخص می کند. 

راه اندازی کنید و بودجه بگیرید 


سرمایه گذاران و ارائه دهندگان وام باید بدانند که شما 
درک کاملی از مسير کسب و کار خود داربد. شما باید 
ثابت کنید که یک نیاز قابل دستیای و پایدار برای راه 
حل شما وجود دارد» که یک استراتژی تجاری قوی 
داربد» و اینکه کسب و کار شما می تواند از نظر مایی با 
ثبات باشد. اين به معنای داشتن صورت‌های مالی 
مناسب» پیش‌بیق‌ها و توضیح قابل هضم مدل 
کسب‌وکارتان در دسترس سرمایه گذاران بالقوه است. 
نوشتن طرح کسب و کار به شما کمک می کند تا همه اين 


قطعات را کنار هم قرار دهید و ارتباطی بین آنها ایجاد 
کنید ۳ داستانی منسچجم درباره کسب و کار خود بگودید. 
تصمیمات استراتژیک مطمئن بگیرید 

اغلب بزرگ‌ترین تصمیم‌هایی که برای کسب‌وکارتان می 
گیرید در میان دوره‌های پرنوسان رشد» افول یا حتی 
بحران‌های خارجی است. اين امر مستلزم آن است که 
تصمیمات بسیار مهم را خیلی سریعتر از آنچه دوست 
داربد بگیربد. بدون برنامه ریزی و اطلاعات پیش بینی 
به روز اين تصمیمات ممکن است کمتر از آنچه که نیاز 
است قطع با استراتژدک باشند. 


با داشتن یک طرح تجاری مکتوب که به طور منظم در 
حال بررسی آن هستید» می توانید با اطمینان تصمیم 
گیری کنید. شما تمام اطلاعات لازم را خواهید داشت 
تا بدانید چه زمانی می توانید کارمندان جدید استخدام 
کنید» یک خط محصول جدید راه اندازی کنید یا یک 
خرید عمده انجام دهید. در عين حال» ی‌توانید در 
صورت عدم موفقیت در تصمیم گیری آنطور که انتظار 
می‌رود» از قبل برنامه‌ریزی کنید و ریسک احتمالی خود 
را به حداقل برسانید. 


نوشتن سربع و آسان یک طرح تجاری عالی 


قبل از اينکه طرح کسب و کار خود را شروع کنید» اجازه 
دهید در مورد برخی «قوانین» صحبت کنیم که کل 
فرآیند برنامه ریزی کسب وکار را آسان تر ی کند. هدف 
این است که طرح کسب و کار خود را انجام دهید تا 
بتوانید روی ایجاد کسب و کار خود تمرکز کنید. 


۱ آن را کوتاه نگه دارید 


برنامه های تجاری باید کوتاه و مختصر باشد. دلیل آن 
دو مورد است: 

ابتدا ی خواهید طرح کسب و کار شما خوانده شود. 
هیچ کس قرار نیست یک طرح تجاری ۱۰۰ صفحه ای 
یا حتی ۴۰ صفحه ای را بخواند. مطمئناء ممکن است 
برای بخش‌های خاصی به اسناد پشتیبانی نیاز داشته 
باشید. اما می‌توانید آن عناصر را در پیوست خود 
دوم» طرح کسب و کار شما باید ابزاری باشد که برای راه 
اندازی و رشد کسب و کار خود از آن استفاده می کنید. 
چیزی که به مرور زمان به استفاده و اصلاح آن ادامه 
می دهید. یک طرح تجاری بیش از حد طولانی برای 


تجدید نظر دردسر بزری است - تقریباً تضمین شده 
است که طرح شما به کشوی میز منتقل می شود و دیگر 
هرگز دیده نمی شود. 

۲ مخاطبان خود را بشناسید 


برنامه خود را با استفاده از زبانی بنونسید که مخاطب 
شما آن را درک کند. به عنوان مثال» اگر شرکت شما در 
حال توسعه یک فرآیند علمی پیچیده است. اما سرمایه 
گذاران احتمالی شما دانشمند نیستند» از اصطلاحات 


تخصصی پا کلمات اختصاری که آشنا نیستند اجتناب 
به جای این: 


«فناوری در انتظار ثبت اختراع ما یک افزونه یک اتصال 
به تنظیمات موجود 00۳۸۳ است. هنگای که به یک 
راه اندازی 00۳۸۳ متصل می شود» محصول ما تهویه 
فشار دوگانه غبر تهاجمی را ارائه بی دهد. 

این را بنویس: 

"محصول در انتظار ثبت اختراع ما یک دستگاه بدون 
قدرت و با استفاده آسان است که جایگزین دستگاه 


۳۰ 


های ونتبلاتور سنتق مورد استفاده در بیمارستان ها با 
۱۰۰/۱ هزینه می شود." 
سرمایه گذاران خود را در نظر بگیرید و توضیحات 


محصول خود را ساده و مستقیم با استفاده از 
اصطلاحاتقی که همه می توانند درک کنند» نکه داربد. 


شما هميشه می توانید از ضمیمه طرح خود برای ارائه 
مشخصات کامل در صورت نیاز استفاده کنید. 

۳ ایده کسب و کار خود را آزمایش کنید 

کار بر روی طرح کسب و کار خود و شروع با یک طرح 
یک صفحه ای می تواند به شما کمک کند تا مدت ها 
قبل از راه اندازی ایده کسب و کار خود را آزمایش کنید. 
همانطو رکه در همه چیز از نام تجاری و بیانیه ماموربت 
خود تا فرصت ها و اجرای خود کار می کنید» بهترین 
کاری که می توانید انجام دهید دریافت بازخورد و 
آزمایش عناصر مختلف کسب و کارتان ان این ی 
تواند به ساد داشتن یک مریی یا شریک برای بررسی 
مستقیم با پایگاه مشتریان بالقوه شما باشد. 


۱۲۱ 


هرچه بیشتر عناصر برنامه خود را آزمایش و بررسی 
کنید» برنامه و کسب و کار شما بهتر خواهد بود. اين ی 
تواند شما را از صرف روزها برای توسعه یک استراتژی 
که امکان پذیر نیست» نجات دهد. 
۴ اهداف و مقاصد را تعیین کنید 


شما باید بدانید که می خواهید از کسب و کار خود چه 
چیزی به دست آوربد. آیا می خواهید یک شلوغی جانی 
را به یک تجارت تمام وقت تبدیل کنید؟ آیا می خواهید 
تیم خود را گسترش دهید یا یک مکان اضانی راه اندازی 
کنید؟ دانستن آنچه می‌خواهید انجام دهید و داشتن 
سوالاق از این دست در ذهن می‌تواند به شما کمک کند 
تا برنامه کسب‌وکار خود را به طور خاص برای رسیدن 
به این اهداف توسعه دهید. 


اکنون» ممکن است قبل از شروع» هر نقطه عطف یا 
حتی مراحل خاصی را برای رسیدن به اهداف خود در 
ذهن نداشته باشید. اما اين زیبایی کار در طرح کسب و 
کار شماست. این به شما کمک ی کند معیارهای 
موفقیت را تعریف کنید» اهداف خود را مشخص کنید 
و عناصر کسب و کار خود را برای رسیدن به اهداف 
خاص توسعه دهید. شما فقط به یک چشم انداز با 


۳ 


حنی اهداف آرزویی برای شروع نیاز داربد تا بهتر به 


۵. نترسید 


آیا می دانستید که اکثریت قریب به اتفاق صاحبان 
مشاغل و کارآفرینان متخصص کسب و کار نیستند؟ 
آنها مدرک ۷۱8۸ یا مدرک حسابداری ندارند. آنها در 
حال یادگیری هستند و ابزارها و منابی را برای کمک به 
آنها پیدا می کنند. 


نوشتن یک طرح تجاری ممکن است مانع بزری به نظر 
برسد» اما لزوی ندارد. شما کسب و کار خود را ی 
شناسید - شما متخصص آن هستید. تنها به همین 
دلیل» نوشتن یک طرح کسب و کار و سپس استفاده از 
برانگیز نخواهد بود. 

و لازم نیست با طرح کسب و کار کامل و دقیقی که در 
اینجا توضیح خواهم داد شروع کنید. در واقع» شروع با 
یک طرح کسب و کار ساده و یک صفحه ای - چیزی 
که ما آن را طرح ناب ی نامیم - می تواند بسیار آسان 


۳۳۳ 


تر باشد و سپس دوباره برگردید و بعداً یک طرح کسب 
وکارکمی طولانی تر و دقیق تر بسازید. 


اجزای اصلی یک طرح کسب و کار 


چه در حال ساختن یک طرح کسب و کار برای جمع 
آوری پول و رشد کسب و کار خود باشید یا فقط باید 
بفهمید که آیا ایده شما کار می کند يا خیر» هر طرح 
تجاری باید ۶ بخش اساسی را پوشش دهد. در اینجا 


۳۴ 


یک نمای کلی از هر بخش آورده شده است و برای رفتن 
به یک نمای کلی بیشتر» روی پیوندهای زیر کلیک کنید. 


۱. خلاصه اجرای 

خلاصه اجرایی یک نمای کلی از کسب و کار و برنامه 
های شما است. در برنامه شما اول است و در حالت 
ایده آل فقط یک تا دو صفحه است. اگرچه اکثر مردم 
آن را آخرین بار می نویسند. به این بخش بروید 

۲ فرصت 

بخش فرصت به این سوالات پاسخ ی دهد: در واقع 
چه چیزی را می فروشید و چگونه یک مشکل (یا «نیاز») 
را برای بازار خود حل می کنید؟ بازار هدف و رقابت شما 
کیست؟ به اين بخش بروید 


۳. اجرا/اعمال 


در فصل اجرای طرح کسب و کار خود» به این سوال 
پاسخ ی دهید: چگونه ی خواهید از فرصت خود 
استفاده کنید و آن را به یک تجارت تبدیل کنید؟ این 
بخش برنامه بازاربایی و فروش» عملیات» و نقاط عطف 
و معیارهای موفقیت شما را پوشش می دهد. به اين 
تن بروت 


۳۵ 


۴ خلاصه تشر کیت و مدیربت 


سرمایه گذاران علاوه بر ایده های عالی به دنبال تیم 
های بزرگ نیز هستند. از فصل شرکت و مدیریت برای 
توصیف تیم فعلی خود و افرادی که باید استخدام کنید 
استفاده کنید. همچنین اگر از قبل راه اندازی شده اید» 
یک نمای کلی از ساختار قانونی» مکان و تاربخچه خود 
ارائه می دهید. به این بخش بروید 


۵. طرح مالی 


طرح کسب و کار شما بدون پیش بینی مالی کامل نمی 
شود. ما به شما می گودیم که چه چیزی را در برنامه مالی 
خود بگنجانید» اما قطعاً ی خواهید با پیش بینی 
فروش» صورت جربان نقدی» صورت درآمد (که سود 
و زبان نیز نامیده می شود) و ترازنامه خود شروع کنید. 
به این بخش بروید. 

۶ ضمیمه 


اگر به فضای بیشتری برای تصاوبر محصول با اطلاعات 
اضانق نیاز داربد» از پیوست برای این جزئیات استفاده 


۳۶ 


خلاصه اجرایی طرح کسب و کار شماء شرکت شما را 
معرفی می کند» کارهایی که انجام می دهید را توضیح می 
دهد و آنچه را که از خوانندگان خود به دنبال آن 
هستید» نشان ی دهد. از نظر ساختاری» این فصل اول 
طرح تجاری شماست. و در حالی که اين اولین چیزی 
است که مردم می خوانند» من به طور کلی توصیه می 
کنم که آن را در آخر بنوسید. چرا؟ زیرا هنگای که 
جزئیات کسب و کار خود را در داخل و خارج بدانید» 
برای نوشتن خلاصه اجرایی خود آمادی بیشتری 
خواهید داشت. به هر حال» این بخش خلاصه ای از 
هر چیز دیگری است که قرار است در مورد آن 


در حالت ایده آل» خلاصه اجرایی می تواند به عنوان 


۳۷ 


تفصیلی شما را پوشش می دهد. در واقع زمانی که 
سرمایه گذاران در حال ارزبای کسب و کار شما هستند» 
بسیار معمول است که فقط خلاصه اجرایی را 
بخواهند. اگر آنچه را که در خلاصه اجرایی می بینند 
دوست داشته باشند» اغلب با درخواست یک طرح 
کامل» ارائه طرح و اطلاعات مالی عمیق تر» پیگیری می 
از آنجایی که خلاصه اجرایی شما جزء مهمی از طرح 
کسب و کار شما است. باید مطمئن شود که تا حد 
امکان واضح و مختصر است. نکات کلیدی کسب و کار 
خود را پوشش دهید. اما زباد به جزئیات نبردازید. در 
حالت ایده‌آل» خلاصه اجرایی شما حداکثر یک تا دو 
صفحه خواهد بود» که برای خواندن سریع طراحی شده 
است که علاقه را برانگیخته و باعث ی‌شود 
سرمایه گذاران شما مشتاق شنیدن بیشتر شوند. 


۳۸ 


هرا ناه 


در بالای صفحه» درست در زیر نام کسب و کارتان» یک 
نمای کلی یک جمله ای از کسب و کار خود قرار دهید 
که جوهر کاری را که انجام می دهید خلاصه می کند. 
این می تواند یک شعار باشد اما اگر جمله توصیف کند 
که شرکت شما واقعا چه می کند» اغلب موثرتر است. 
این به عنوان ارزش پیشنهادی شما نیز شناخته می شود. 


مسئله 


در یی دو جمله مشکلی را که در بازار حل می کنید 
خلاصه کنید. هر کسب و کاری در حال حل مشکلی 
برای مشتربان خود و رفع نیاز در بازار است. 


۳۹ 


راه حل 


این محصول با خدمات شماست. چگونه به مشکلی که 
در بازار شناسایی کرده ايد رسیدی می کنید؟ 

بازار هدف 

بازار هدف يا مشتری ایده آل شما کیست؟ چه تعداد از 
باشد. 

اگر یک شرکت تولید کفش هستید» «همه» را هدف 
قرار نمی دهید فقط به اين دلیل که همه پا دارند. شما 
به احتمال زباد بخش خاصی از بازار مانند "مردان سبک 
با "دوندگان" را هدف قرار ی دهید. این کار باعث 
می‌شود تا بتوانید تلاش‌های بازاربایی و فروش خود را 
هدف قرار دهید و مشتربانی را که به احتمال زباد از شما 
خرند می‌ کنند» جذب کنید. 

رقابت 

آیا جایگزین یا جایگزینی در بازار وجود دارد؟ هر کسب 
و کاری دارای نوعی رقابت است و ارائه یک نمای کلی در 
خلاصه اجرایی خود بسیار مهم است. 


۲۲. 


بررسی اجمالی شرکت و تیم 

یک نمای کلی از تیم خود و توضیح کوتاهی در مورد 
اینکه چرا شما و تیمتان افراد مناسبی برای عرضه ایده 
خود به بازار هستید. ارائه دهید. سرمایه گذاران وزن 
بسیار زیادی بر تیم می گذارند - حتی بیشتر از ایده - زیرا 
حتی یک ایده عالی برای تبدیل شدن به واقعیت نیاز به 
اجرای عالی دارد. 

خلاصه مالی 

جنبه های کلیدی برنامه مالی خود را برجسته کنید, به 
طور ایده آل با نموداری که فروش برنامه ربزی شده» 
هزینه ها و سودآوری شما را نشان می دهد. اگر مدل 
کسب و کار شما (یعنی نحوه کسب درآمد) نیاز به 
توضیح بیشتری دارد» اینجا جایی است که این کار را 
انجام می دهید. 


الزامات تامین مالی 


اگر در حال نوشتن یک طرح تجاری برای دربافت وام 
بانی هستید یا به این دلیل که از سرمایه گذاران فرشته 
يا سرمایه گذاران مخاطره آمیز درخواست بودجه ی 
کنید» باید جزئیات آنچه را که نیاز دارید در خلاصه 


۳۳۱ 


اجرایی ذکر کنید. برای گنجاندن شرایط یک سرمایه 
گذاری بالقوه خود را خسته نکنید» زیرا هميشه بعداً 
مورد مذاکره قرار می گبرد. در عوضء فقط یک بیانیه 
کوتاه که نشان می دهد چقدر پول برای جمع آوری نیاز 
داربد اضافه کنید. 

نقاط عطف و کشش 


آخرین عنصر کلیدی یک خلاصه اجرایی که 
سرمایه‌گذاران می‌خواهند ببینند» پیشرفی است که 
تاکنون انجام داده‌اید و نقاط عطف آینده‌ای که قصد 
دارید به آنها برسید. اگر بتوانید نشان دهید که مشتریان 
بالقوه شما از قبل به محصول يا خدمات شما علاقه 
مند هستند يا شاید در حال خرید هستند. برجسته 
کردن این موضوع عالی است. 

اگر در حال نوشتن یک طرح تجاری داخلی هستید که 
صرفاً یک راهنمای استراتژرک برای شرکت شما است؛ 
می توانید از خلاصه اجرایی صرف نظرکنید (يا دامنه آن 
را تا حد زیادی کاهش دهید). در آن صورت. می‌توانید 
جزئیات مربوط به تیم مدیریت» نیازهای مالی و کشش 
را کنار بگذارید» و در عوض» خلاصه اجرای را به عنوان 
یک نمای کلی از جهت گیری استراتژرک شرکت در نظر 


۳۳ 


بگیربد تا مطمتّن شوید که همه اعضای تیم در یک 
سوالات کلیدی که باید با خلاصه اجرایی خود پاسخ 
دهید 

هدف از خلاصه اجرایی شما ارائه یک نمای کلی آسان و 
قابل هضم از کسب و کار شما است. برای کمک به 


دهید. 


بازار هدف شما چیست و چگونه خود را در موقعیت 
قرار خواهید داد؟ 
بازیکنان کلیدی تیم شما چه کسانی هستند؟ 


انتظارات شما از رشد چیست و چگونه به آن دست 
خواهید یافت ؟ 


نیازهای مالی شما چیست؟ 


۳۳۳ 


نمای ریزبینانه تر از کسب وکار 
بازار هدف 


اکنون که مشکل و راه حل خود را در طرح کسب و کار 
خود به تفصیل بیان کرده اید» وقت آن است که تمرکز 
خود را به سمت بازار هدف خود معطوف کنید: به چه 
کسی ی فروشید؟ بسته به نوع کسب‌وکاری که شروع 
می‌کنید و نوع برنامه‌ای که می‌نویسید» ممکن است 
نیازی به توضیح بیش از حد در اینجا نباشد. مهم 
نیست چه چیزی» شما باید بدانید که مشتری شما چه 
کسی است و تخمین تقربی از تعداد آنها داشته باشید. 
اگر مشتربان کانی برای محصول یا خدمات شما وجود 
ندارد» این می تواند یک علامت هشدار باشد. 


اگر قصد دارید تحلیل بازار انجام دهید با کمی تحقیق 
شروع کنید. ابتدا بخش های بازار خود را شناسایی کنید 
و تعیین کنید که هر بخش چقدر بزرگ است. بخش 
بازار به گروهی از افراد (يا سایر مشاغل) گفته می شود 
که می توانید به طور بالقوه به آنها بفروشید. 

با این حال» در دام تعریف بازار به عنوان «همه» 


۳۳۴ 


حالی که برای یک شرکت کفش وسوسه انگیز است که 
بگوند بازار هدف آنها هر کسی است که پا دارد اما در 
واقع آنها باید بخش خاصی از بازار را هدف قرار دهند 
تا موفق شوند. شاید آنها نیاز به هدف قرار دادن 
ورزشکاران یا افراد تجاری دارند که برای کار به کفش 
های رسمی نیاز دارند» با شاید آنها کودکان و خانواده 
های آنها ر هدف قرار ی دهند. 
5/۸۱ و 50۱ 
یک طرح تجاری خوب بخش های بازار هدف را 
شناسایی غاع. گر و سپس داده هایی را برای نشان دادن 
بازارهای هدف» یک روش کلاسیک استفاده از تفکیک 
۸/۱ ۸۷ و 900۷ برای بررسی اندازه بازار از روکرد 
بالا به پایین و همچنین رویکرد پایین به بالا است. 

۷۱ (۱۱۵۲۲۵۲ ۸۵0۲6۶501 0۲ ۸۷۵۱۱2016 ۲01۵۱) 
کل بازار موجود يا آدرس پذیر شما: هرکسی که می 
خواهید با محصول خود به آن دستربی پیدا کنید. 


)۹68۲06۲۱۲6۵ ۸00۲65۶۵0۱ ۱۱۵۲۵۲ ۳ ۵ 
۸۷1۱201۱۶ ۱۲۷۵۱۸۱ 


۳۳۵ 


بازار آدرس پذیر تقسیم شده یا بازار در دسترس ارائه 
شده : بخشی از ۲۸۱ که شما هدف قرار خواهید داد. 


۱۷۵۲۵۱۳۸۱ ۲۴6 0۲ ع90۲) 


سهم شما از بازار: زبرمجموعه ای از ۹۸0/۱ شما که به 
طور واقع بینانه به آن خواهید رسید. به ویژه در چند 
سال اول کسب و کارتان. 


هنگای که بخش های کلیدی بازار خود را شناسایی 
کردید» باید در مورد روند اين بازارها صحبت کنید. آیا 
رشد می کنند يا کوچک می شوند؟ در مورد نیازهای در 
حال تحول بازار سلیقه ها یا سایر تغییرات آتی بازار 


مشتری ایده آل شما 


وقتق بخش های بازار هدف خود را مشخص کردید» 
زمان آن فرا رسیده است که مشتری ایده آل خود را برای 
هر بخش مشخص کنید. یک از راه‌های صحبت کردن 
در مورد مشتری ایده‌آل در برنامه‌تان» استفاده از 
«شخصیت خریدار» يا «شخصیت کاربر» است. 
شخصیت خریدار نمایشی ساختگی از بازار شما است - 
آنها نام جنسیت» سطح درآمد» پسندیدن» دوست 


۳ 


نداشتن و غیره را دربافت می کنند. در حالی که ممکن 
است به نظر کار اضانی در بالای تقسیم بندی بازار باشد 
که قبلا انجام داده اید» داشتن یک شخصیت خریدار 
قوی ابزار بسیار مفیدی خواهد بود تا به شما کمک کند 
تاکتیک های بازاربایی و فروش را شناسایی کنید که باید 
برای جذب این مشتربان ایده آل استفاده کنید. 


مشتربان کلیدی 


بخش آخر فصل بازار هدف شما باید در مورد مشتریان 
کلیدی صحبت کند. این بخش واقعاً فقط برای شرکت 
های سازمانی (بزرگ) که مشتربان بسیار کمی دارند مورد 
نیاز است. اکثر کسب و کارهای کوچک و استارت آپ 
های معمولی می توانند از این موضوع صرف نظر کنند 
و به راه خود ادامه دهند. اما اگر به سایر مشاغل (828) 
می فروشید» ممکن است چند مشتری کلیدی داشته 
باشید که برای موفقیت کسب و کار شما حیاتی هستند» 
یا تعداد انگشت شماری از مشتریان مهم که رهبران روند 
در فضای شما هستند. اگر چنین است. از این بخش 
پایانی فصل بازار هدف خود برای ارائه جزئیات در مورد 
آن مشتریان و اهمیت آنها برای موفقیت کسب و کارتان 
استفاده کنید. 


۳۳۷ 


بلافاصله پس از بخش بازار هدف خود باید رقابت 
خود را شرح دهید. چه کسی راه حل هایی برای تلاش 
برای حل مشکلات مشتربان شما ارائه می دهد؟ مزبت 


بیشتر طرح‌های تجاری شامل تحقیقات بازار می‌شوند و 
ویژگ‌های آن‌ها را با رقبای خود با استفاده از تحلیل 
۲ مقایسه می‌کنند. مهمترین چیزی که باید در این 
بخش از طرح کسب و کار خود نشان دهید این است 
که چگونه راه حل شما متفاوت با بهتر از سایر 
پیشنهاداقی است که یک مشتری بالقوه ممکن است در 
نظر بگیرد. سرمایه گذاران می خواهند بدانند که چه 
مزیت هایی نسبت به رقبا دارید و چگونه برای متمایز 
کردن خود برنامه ریزی می کنید. یکی از بزرگ‌ترین 
اشتباهاتی که کارآفردنان در برنامه‌های کاری خود 
مرتکب می‌شوند این است که اظهار می‌کنند هیچ رقاببتی 
ندارند. 


۳۳۹ 


واقعیت ساده این است که همه مشاغل دارای رقابت 
هستند. رقبا مدکن است همیشه به شکل "رقابت 
مستقیم" نباشند» یعنی زمانی که شما یک رقیب راه حل 
مشابهی را برای پیشنهاد شما ارائه می دهد. اغلب 
اوقات» ممکن است با "رقابت غیرمستقیم" روبرو 
باشید» یعنی زمانی که مصرف کنندگان مشکل خود را با 
راه حلی کاملا متفاوت حل می کنند. 

به عنوان مثال» زمانی که هنری فورد برای اولین بار 
اتومبیل های خود را به بازار عرضه ی کرد رقابت 
مستقیم بسیار کمی با سایر خودروسازان وجود داشت 
- هیچ خودروی دیگری وجود نداشت. در عوضء فورد 
در حال رقابت با سایر روش‌های حمل‌ونقل مانند 
اسب» دوچرخه» قطار و پیاده‌روی بود. در ظاهر» هیچ 
یک از این چبزها شبیه به رقابت مستقیم واقی نیست» 
اما آنها چگونه مردم مشکلات حمل و نقل خود را در 
ی زمان حل نک نا 

محصولات و خدمات آینده 

همه کارآفرننان یک چشم انداز دارند که در صورت 
موفقیت در آینده می خواهند کسب و کار را به کجا 
ببرند. در حالی که صرف زمان زیادی برای کاوش در 


۲۳. 


فرصت‌های آینده برای محصولات و خدمات جدید 
وسوسه‌انگیز است؛ نباید اين ایده‌ها را در طرح 
کسب‌وکارتان زیاد گسترش دهید. مطمئناً گنجاندن یک 
یا دو پاراگراف در مورد برنامه‌های بالقوه آینده مفید 
است تا به سرمایه گذاران نشان دهید در بلندمدت به 
کجا ی‌روید. اما نمی‌خواهید برنامه‌های شما تحت 
سلطه برنامه‌های بلندمدت قرار گیرد که ممکن است به 
نتیجه نرسند یا خبر. . تمرکز باید روی ارائه اولین 
محصولات و خدمات شما به بازار باشد. 


۳۳۱ 


سوالات کلیدی که باید با تحلیل فرصت پاسخ دهید 
بخش فرصت در طرح کسب و کار شما باید اطلاعات 
و داده های کاق را ارائه دهد تا ثابت کند که نیاز به 
کسب و کار شما وجود دارد و ی دانید که چگونه خود 
را در یک بازار مشخص قرار دهید. برای کمک به توسعه 
این بخش, سعی کنید به سوالات زیر پاسخ دهید. 
مشتری معمولی من کیست؟ مشتری ایده آل من 
کیست؟ چگونه آنها را هدف قرار خواهم داد؟ مشتربان 
من چه نقطه دردی دارند؟ آنها در حال حاضر چگونه 
آن نقطه درد را کاهش می دهند؟ راه حل من چگونه 
مشکل آنها را حل می کند؟ رقبای من چه کسانی 
هستند؟ راه حل من چه تفاوق با رقبا دارد؟ 


اجرا 


اکنون که فصل فرصت ها را کامل کرده اید» به فصل 
اجرا می رویدء که شامل همه چبز در مورد نحوه عملکرد 
واقی کسب و کارتان می شود. شما برنامه های بازاربایی 
و فروش» عملیات» نحوه اندازه گیری موفقیت و نقاط 
عطف کلیدی که انتظار دارید به دست آورید را پوشش 
خواهید داد. 


۳۳۲ 


طرح بازاربایی و فروش 

بخش برنامه بازاربایی و فروش در طرح کسب و کار شما 
به جزئیات نحوه برنامه ریزی شما برای دستیایی به 
بخش های بازار هدف (که بازاربایی هدف نیز گفته می 
شود)» نحوه برنامه ریزی شما برای فروش به آن 
بازارهای هدف. برنامه قیمت گذاری شما و انواع 
فعالیت ها و مشارکت ها توضیح می دهد. شما باید 
کسب وکار خود را به موفقیت برسانید. 

قبل از اينکه حتی به نوشتن برنامه بازاربای خود فکر 
کنید» باید بازار هدف خود را به خویی تعریف کنید و 
شخصیت(های) خریدار خود را مشخص کنید. بدون 
درک واقی برای چه کسی بازاربایی می کنید» یک طرح 
بازاربایی ارزش کمی خواهد داشت. 

اولین بخش از برنامه بازاربای و فروش شما بیانیه 
چگونه سعی می کنید شرکت خود را به مشتریان خود 
معرفی کنید. آیا شما راه حل ارزان قیمت هستید یا برند 


۳۳۳ 


لوکس و ممتاز بازار خود هستید؟ آیا چیزی را پيشنهاد 
می کنید که رقبای شما ارائه نمی دهند؟ 

قبل از شروع کار بر روی بيانیه موقعیت یایی خود. باید 
کمی زمان بگذاربد تا بازار فعلی را ارزبایی کنید و به 
سوالات زير پاسخ دهید: 

چه ویزگ ها یا مزایایی را ارائه می دهید که رقبای شما 
ارائه نمی دهند؟ 

نیازها و خواسته های اولیه مشتربان شما چیست؟ 
موقعیت رقبای شما چگونه است؟ 

چگونه برای متمایز شدن از رقبا برنامه ریزی می کنید؟ 
به عبارت دیگر» چرا یک مشتری باید شما را به جای 
دیگری انتخاب کند؟ 

شرکت خود را در چشم انداز راه حل های دیگر کجا می 
بینید ؟ 

هنگامی که به این سوالات پاسخ دادید» سپس می توانید 
روی استراتژی موقعیت یایی خود کار کنید و آن را در 
طرح کسب و کار خود تعریف کنید. نگران این نباشید 
که بیانیه موقعیت یایی خود را بسیار طولانی یا عمیق 


۳۳۴ 


بیان کنید. شما فقط باید توضیح دهید که شرکت شما 
در کجای چشم انداز رقابتی قرار دارد و ارزش اصلی شما 
چیست که شرکت شما را از جایگزین هایی که ممکن 
است مشتری در نظر بگبرد متمایز می کند. می توانید از 
این فرمول ساده برای ایجاد یک عبارت موقعیت یابی 
استفاده کنید: 


برای [شرح بازار هدف] چه کسی [نیاز بازار هدف]» [اين 
محصول] [چگونه نیاز را برآورده می کند]. برخلاف 
[رقابت کلیدی]» [مهمترین ویژی متمایز]. 

به عنوان مثال» بیانیه موقعیت بای ۰۱۱۷6۳۱۵۲ 
محصول برنامه ربزی کسب و کار ماء این است: 

برای تاجری که در حال راه‌اندازی یک شرکت جدید» 
راه‌اندازی محصولات جدید یا جستجوی بودجه یا شرکا 
است» ۱۷6۳۱3۲ نرم‌افزاری است که طرح‌های تجاری 
حرفه‌ای را به سرعت و به راحتی تولید می‌کند. بر خلاف 
[نام حذف شده]» ۱۱۷6۳۱۵۲ یک طرح تجاری واقی» 
با بیذش واقعی ایجاد می‌کند - نه فقط قالب‌هایی که 
جای خالی را پر می‌ کنند.» 


۳۳۵ 


قیمت گذاری 


هنگامی که استراتژی کلی موقعیت بایی خود را بدانید» می 
توانید به قیمت گذاری بروید. استراتژی موقعیت یالبی 
شما اغلب عامل اصلی قیمت گذاری پیشنهادات شما 
می فرستد و می تواند ابزار مهمی برای انتقال موقعیت 
یک ارائه می دهید» قیمت ممتاز به سرعت آن پیام را به 
مصرف کنندگان منتقل می کند. تصمیم گیری در مورد 
قیمت می تواند بیشتر شبیه یک هنر باشد تا یک علم. 
اما برخی از قوانین اساسی وجود دارد که باید آنها را 
دنبال کنید: 

پوشش هزنه های خود: مطمئناً استثنائاق در این 
مورد وجود دارد» اما در بیشتر موارد» شما باید بیش از 
هزینه ای که برای ارائه محصول يا خدمات خود هزننه 
می کند» از مشتربان خود هزننه دریافت کنید. 

قیمت گذاری مرکز سود اولیه و تانویه: ممکن است 
قیمت اولیه شما مرکز سود اولیه شما نباشد. به عنوان 
کمتر از هزینه خود بفروشید. اما برای همراهی با خرید» 


۳۳۶ 


به قرارداد نگهداری یا پشتیبانی بسیار سودآورتری نیاز 
دارید. 

مطابقت با نرخ بازار: قیمت های شما باید با تقاضا و 
انتظارات مصرف کننده مطابقت داشته باشد. قیمت 
خیلی بالاست و ممکن است مشتری نداشته باشید. 
قیمت بسیار پایین است و مردم ممکن است پیشنهاد 
شما را کمتر از ارزش گذاری کنند. شما می توانید به روش 
های مختلف به استراتژی قیمت گذاری خود نزدیک 
شوید. در اپنجا چند راه وجود دارد که می توانید در مورد 
قیمت گذاری خود فکر کنید و استراتژی مناسی برای 
کسب و کار خود داشته باشید: 

قیمت گذاری به اضافه هزینه: شما می توانید قیمت 
گذاری خود را بر اساس چندین عامل تعیین کنید. می 
توانید به هزینه های خود نگاه کنید و سپس پیشنهاد 
خود را از آنجا علامت گذاری کنید. این معمولاً 
«قیمت گذاری به اضافه هزننه» نامیده می‌شود و می 
تواند برای تولیدکنندگانی که پوشش هزینه‌های اولیه 
حیایی است موّثر باشد. 

قیمت گذاری مبتنی بر بازار: به چشم انداز فعلی رقبا 
نگاه کنید و سپس براساس آنچه بازار انتظار دارد قیمت 


۳۳۷ 


گذاری کنید. برای تعیین موقعیت خود می توانید در 
سطح بالا یا پایین بازار قیمت گذاری کنید. 

قیمت گذاری ارزش: مدل «قیمت گذاری ارزش» جایی 
است که شما قیمت را بر اساس مبزان ارزشی که به 
مشتری خود ارائه می دهید تعیین می کنید. به عنوان 
مثال» اگر در حال بازاریایی برای مراقبت از چمن برای 
متخصصان پرمشغله هستید» ممکن است ۱ ساعت در 
هفته از مشتربان خود صرفه جویی کنید. اگر آن ساعت 
از وقت آنها ۵۰ دلار در ساعت باشد» خدمات شمامی 
تواند ۳۰ دلار در ساعت هزینه داشته باشد. 


ترویج/تبلیق 

با توجه به قیمت گذاری و موقعیت یایی» وقت آن 
رسیده است که به استراتژی تبلیغات خود نگاه کنید. 
یک طرح تبلیغاق نحوه برنامه ریزی شما برای برقراری 
ارتباط با مشتریان احتمالی و مشتریان خود را توضیح می 
دهد. به یاد داشته باشیدء مهم است که بخواهید مبزان 
هزینه تبلیغات خود و تعداد فروش آنها را اندازه بگیرید. 
حفظ برنامه های تبلیغاق که سودآور نیستند در دراز 
مدت دشوار است. 


۳۳۸ 


بسته بندی 

اگر محصوی را می فروشید» بسته بندی آن محصول 
بسیار مهم است. اگر تصاویری از بسته بندی خود 
دارید» از جمله آنهایی که در طرح کسب و کارتان وجود 
دارد» هميشه ایده خویی است. مطمئن شوند که بخش 
بسته بندی طرح شما به سوالات زیر پاسخ می دهد: 
آیا بسته بندی شما با استراتژی موقعیت یایی شما 
مطابقت دارد؟ 


بسته بندی شما چگونه پيشنهاد ارزش کلیدی شما را با 
شما ارتباط می دهد؟ 


بسته بندی شما در مقایسه با رقبای شما چگونه است ؟ 
نب + ث‌ 

طرح کسب و کار شما باید شامل نمای کلی از انواع 
تبلیغاتی باشد که قصد دارید برای آن پول خرج کنید. 
آیا به صورت آنلاین تبلیغ خواهید کرد؟ یا شاید در 
رسانه های سنتی و آفلاین؟ یی از اجزای کلیدی برنامه 
تبلیغاتی شماء برنامه شما برای سنجش میزان موفقیت 


۳۳۹ 


روابط عموعی 

واداشتن رسانه ها به پوشش شما - روابط عمویی - می 
تواند راهی عالی برای دستیایی به مشتریان شما باشد. 
دربافت یک بررسی برجسته از محصول يا خدمات خود 
می تواند به شما در معرض دید شما برای رشد کسب و 
کارتان باشد. اگر روابط عمویی بخشی از استراتژی 
تبلیغایی شماست. برنامه های خود را در اینجا شرح 
دهید. 

بازاربایی محتوا 

یک استراتژی محبوب برای تبلیغ» درگیر شدن در چیزی 
است که بازاربایی محتوا نامیده می شود. بازاربایی محتوا 
چبزی است که 80۱305 در مورد آن است. زمانی است 
که اطلاعات نکات و توصیه‌های مفیدی را منتشر بی 
کنید - معمولاً به صورت رایگان در دسترس هستند - تا 
بازار هدف شما بتواند شرکت شما را از طربق تخصصی 
که ارائه می‌دهید بشناسد. بازاربای محتوا در مورد 
آموزش و آموزش مشتربان بالقوه در مورد موضوعاتی 
است که آنها به آنها علاقه دارند» نه فقط در مورد 
ویژی ها و مزایایی که ارائه ی دهید. 


۲۳۰ 


رسانه های اجتماعی 


حضور در رسانه های اجتماعی اساساً یک نیاز برای 
اکثریت قریب به اتفاق مشاغل است. لازم نیست در 
همه کانال های رسانه اجتماعی حضور داشته باشید» 
اما باید در کانال هایی باشید که مشتریان شما در آن 
هستند. بیشتر و بیشتر» مشتریان بالقوه از رسانه های 
اجتماعی برای اطلاع از شرکت ها و آگاهی از میزان 
پاسخگویی آنها استفاده می کنند. مشخص کردن 
کانال‌هایی که اولویت‌بندی می‌کنید و برند شما چه 
خواهد بود» عناصر ضروری هستند که باید در نظر 
اتحادهای استراتژدک 


به عنوان بخشی از برنامه بازاربایی خود» ممکن است به 
همکاری نزدیک با شرکت دیگری در قالب یک مشارکت 
تکیه کنید. این مشارکت ممکن است به دسترسی به یک 
بخش بازار هدف برای شرکت شما کمک کند و در عین 
حال به شریک شما اجازه دهد محصول یا خدمات 
جدیدی را به مشتربان خود ارائه دهد. اگر قبلا 
شراکت‌هایی دارید» مهم است که این شراکت‌ها را در 
طرح تجاری خود به تفصیل بیان کنید. 


۳۴۱ 


عملیات 


بخش عملیات نحوه عملکرد کسب و کار شما است. 
این تدارکات» فناوری» و سایر مهره ها و پیچ ها است. 
بسته به نوع کسب و کاری که شروع می کنید» ممکن 
است به بخش های زیر نیاز داشته باشید يا نباشید. 
فقط آنچه را که نیاز دارید بگنجانید و بقیه را حذف 
منبع یایی و تحقق 

اگر شرکت شما محصولاق را که می فروشد از 
فروشندگان دیگر خریداری می کند. مهم است که 
جزئیاق را در مورد اینکه محصولات شما از کجا ی 
آیند» چگونه به شما تحویل داده می شوند و در نهایت 
چگونه محصولات را به مشتری تحویل می دهید» درج 
کنید. اگر محصولاق را از تولیدکنندگان خارج از کشور 
تهیه می کنید» سرمایه گذاران می خواهند از پیشرفت 
شما در کار با اين تامین کنندگان مطلع شوند. اگر قرار 
است کسب و کار شما محصولاق را به مشتربانتان 
تحویل دهد باید برنامه های خود را برای ارسال 


۳۳۲ 


فن آوری 

اگر شما یک شرکت فناوری هستید» برای طرح کسب و 
کار شما بسیار مهم است که فناوری خود را توضیح 
دهد و "سس مخفی" شما چیست. شما مجبور نیستید 
اسرار تجاری را در طرح تجاری خود فاش کنید. اما باید 
توضیح دهید که چگونه فناوری شما متفاوت و بهتر از 
راه حل های دیگر موجود اتیتتای: دور سطح بالاه یی 
خواهید نحوه عملکرد فناوری خود را شرح دهید. نیازی 
نیست در اینجا وارد جزئیات طاقت فرسا شود - اگر 
سرمایه‌گذار به جزئیات بیشتر علاقه دارد» آن را 
درخواست می‌کند» و شما می‌توانید آن اطلاعات را در 
ضمیمه خود ارائه دهید. به یاد داشته باشید» هدف 
شما این است که طرح کسب و کار خود را تا حد امکان 
کوتاه نگه دارید» بنابراین جزئیات بیش از حد در اینجا 
به راحتی می تواند برنامه شما را بسیار طولانی کند. 
توزیع 

برای شرکت های تولید کننده» طرح توزیع بخش مهمی 
از طرح تجاری کامل است. در بیشتر موارد» شرکت‌های 
خدماتی ی‌توانند این بخش را نادیده بگیرند و ادامه 


۳۳۳ 


را به دست مشتربان خود برسانید. هر صنعی کانال‌های 
توزیع متفاوق دارد و بهترین راه برای ایجاد طرح توزیح 
این است که با دیگران در صنعت خود مصاحبه کنید 
تا بفهمید مدل توزیع آنها چیست. در اینجا چند مدل 
توزیع رایج وجود دارد که ممکن است برای کسب و کار 
خود در نظر بگیرید: 

نوزیع مستقیم 

فروش مستقیم به مصرف کنندگان تا حد زبادی ساده 
ترین و سودآورترین گزینه است. ی توانید پس انداز 
فروش را مستقیماً به مشتربان خود منتقل کنید یا به 
سادگ می توانید حاشیه سود خود را افزایش دهید. شما 
همچنان باید تدارکات را پوشش دهید که چگونه 
محصولات خود را از انبار خود به مشتربان خود 
برسانید» اما یک مدل توزیع مستقیم معمولاً نسبتا 
ساده است. 


توزیع خرده فروشی 

اکثر خرده فروشان بزرگ از دردسر معامله با هزاران 
تامین کننده منفرد خوششان نمی آید. در عوض آن‌ها 
ترجیح می‌دهند از طریق شرکت‌های توزیع بزرگ خرید 


۳۴ 


کنند که محصولات را از بسیاری از تامین‌ کنندگان 
جمح‌آوری می‌کنند و سپس آن موجودی را برای خرید 
در دسترس خرده‌فروشان قرار می‌دهند. البته این توزیح 
کنندگان درصدی از فروش هایی که از انبارهایشان می 
گذرد را ی گيرند. 

نمایندگان تولید کنندگان 

اينها معمولاً فروشندگانی هستند که برای یک آژانس 
7 کار می کنند. آنها اغلب با خرده فروشان و 
توزیع کنندگان رابطه دارند و برای فروش محصولات 
شما به کانال مناسب کار می کنند. آنها معمولاً با 
کمیسیون کار می کنند و غیر معمول نیست که یک 
نماینده برای دستربی یک شرکت جدید به یک توزیع 
کننده يا خرده فروش ضروری باشد. 

9137 

این مخفف "سازنده تجهبزات اصی 0۲1810۲۵1 
,۵۲۱۷۵6۷۳6۳ 60۵0۳۱6۲" است. اگر محصول 
شما به شرکت دیگری فروخته می شود که محصول شما 
را در محصول نهایی خود ادغام می کند» پس از یک کانال 
استفاده می کنید. نمونه بارز آن تامین کنندگان 


۳۴۵ 


قطعات خودرو هستند. در حالی که خودروسازان بزرگ 
قطعات بزری از خودروهای خود را می‌سازند» قطعات 
معمولی را نیز از فروشنده‌های شخص ثالث خریداری 
می‌کنند و آن قطعات را در خودروی نهایی وارد می‌کنند. 
اکثر شرکت‌ها از ترکیی از کانال‌های توزیع به عنوان 
بخشی از برنامه‌های خود استفاده می‌کنند» بنابراین 
احساس نکنید که لازم نیست به یک کانال محدود 
شوید. به عنوان مثال» فروش مستقیم و از طریق 
توزیع‌کنندگان بسیار رایج است-شما می‌توانید آیفون 
را مستقیماً از اپل خریداری کنید» یا به فروشگاه 12۲861 
بروید و در آنجا یی را تهیه کنید. 

نقاط عطف و معیارها 


یک طرح کسب و کار تنها یک سند روی کاغذ است 
بدون مسیر واقی برای انجام کار کامل با یک برنامه 
زمانی» نقش های تعریف شده و مسئولیت های کلیدی. 
اگرچه ممکن است بخش نقاط عطف و معیارهای طرح 
کسب و کار شما به آن تعلق نداشته باشدء بسیار مهم 
است که وقت بگذارید و به آینده نگاه کنید و مراحل 
مهم بعدی را برای کسب و کار خود برنامه ریزی کنید. 
سرمایه گذاران می‌خواهند ببینند که شما متوجه می‌شوید 


۳۶ 


که برای تحقق برنامه‌هایتان چه اتفاق باید بیفتد وروی 
یک برنامه واقی کار می‌کنید. با مرور سریع نقاط عطف 
خود شروع کنید. نقاط عطف اهداف اصلی برنامه ریزی 
شده هستند. به عنوان مثال» اگر در حال تولید یک 
دستگاه پزشی هستید» نقاط عطف مرتبط با 
آزمایش‌های بالیی و فرآیندهای تأیید دولتی خواهید 
داشت. اگر درحال تولید یک محصول مصرق هستید» 
ممکن است نقاط عطف مرتبط با نمونه‌های اولیه, 
یافتن تولیدکنندگان و دریافت سفارش اول داشته 


در حالی که نقاط عطف به آینده نگاه می کنند» شما 
همچنین می خواهید به دستاوردهای مهمی که قبلاً 
داشته اید نگاهی بیندازید. سرمایه گذاران دوست دارند 
این را "کشش" بنامند. این بدان معناست که شرکت 
شما شواهدی از موفقیت اولیه نشان داده است. 
کشش می تواند فروش اولیه» یک برنامه آزمایشی موفق 
يا یک مشارکت قابل توجه باشد. به اشتراک گذاشتن 
این مدرک که نشان می دهد شرکت شما چیزی بیش از 
یک ایده است - اينکه شواهد واقی دال بر موفقیت 


۳۱۴۷ 


آن دارد - می تواند برای بدست آوردن پولی که برای 
رشد کسب و کارتان نیاز داربد بسیار مهم باشد. 


معیارها 


علاوه بر نقاط عطف و کشش طرح کسب و کار شما 
باید معیارهای کلیدی را که با شروع کسب و کار خود 
مشاهده خواهید کرد به تفصیل شرح دهد. معیارها 
اعدادی هستند که شما به طور منظم برای قضاوت در 
مورد سلامت کسب و کار خود تماشا می کنید. آنها 
محرک های رشد مدل کسب و کار و برنامه مالی شما 
هستند. 


به عنوان مثال» یک رستوران ممکن است به تعداد 
چرخش ميز در یک شب متوسط و نسبت فروش 
نوشیدنی به فروش غذا توجه ویژه ای داشته باشد. یک 
شرکت نرم‌افزار آنلاین ممکن است به نرخ‌های ریزش 
(درصد مشتریانی که لغو می‌کنند) و ثبت‌نام‌های جدید 
را بررسی کند. هر کسب‌وکاری معیارهای کلیدی دارد که 
برای نظارت بر رشد و تشخیص زودهنگام مشکلات» 
آن‌ها را برربی می‌کند» و طرح کسب‌وکار شما باید 
معیارهای کلیدی را که در کسب‌وکارتان دنبال می‌کنید» 
به تفصیل شرح دهد. 


۳۴۳۸ 


مفروضات و خطرات 

در نهایت» طرح کسب و کار شما باید مفروضات کلیدی 
را که برای موفقیت کسب و کار شما مهم هستند» شرح 
دهد. راه دیگر برای تفکر در مورد مفروضات کلیدی؛ 
فکر کردن به ریسک است. چه ربسک هایی با کسب و 
کار خود می کنید؟ برای مثال, اگر تقاضای ابت شده 
ای برای یک محصول جدید ندارید» این فرض را دارید 
که مردم چیزی را که شما می سازید می خواهند. اگر به 
تبلیغات آنلاین به‌عنوان یک کانال تبلیغاتی اصلی متکی 
هستید» در مورد هزینه‌های آن تبلیغات و درصد 
بینندگان تبلیغاق که واقعاً خرید انجام یی‌دهند. 
مفروضاتی ایجاد می‌کنید. 


دانستن مفروضات شما هنگام راه اندازی یک کسب و 
کار ی تواند تفاوت بین موفقیت کسب و کار و شکست 
کسب وکار را ایجاد کند. هنگامی که مفروضات خود را 
تشخیص دادید» می توانید تلاش کنید تا درستی 
فرضیات خود را ثابت کنید. هر چه بیشتر بتوانید 
فرضیات خود را به حداقل برسانید» احتمال موفقیت 
کسب و کار شما بیشتر خواهد بود. 


۲۳۹ 


سوالات کلیدی که باید با اجرای خود به آنها پاسخ 
دهید 

این بخش عملکرد کسب و کار شما را پوشش می دهد. 
گردش‌های کاری خاصء تاکتیک‌های بازاربایی و نقاط 
عطف کسب‌وکار باید نشان دهند که شما ایده‌ای در 
مورد نحوه اجرای فرص که شناسایی کرده‌اید داربد. 
برای کمک به توسعه این بخش» سعی کنید به سوالات 
زير پاسخ دهید. 


کدام کانال های بازاربایی و عملیای برای کسب و کار من 
استراتژی قیمت گذاری من چه تفاوتی با رقبا خواهد 
داشت ؟ 

برای سرمایه گذاری در چه فناوری يا خدماتقی نیاز 


خواهید داشت؟ 


نام تجاری من چگونه خواهد بود؟ چه عناصری را باید 


ایجاد کنم؟ 


۵۰ 


برای ردیای به چه معیارهایی نیاز دارم ؟ موفقیت چگونه 
به نظر ی رسد؟ 

برای رسیدن به چه نقاط عطفی نیاز دارم ؟ برای رسیدن 
به آنها چه مراحلی لازم است؟ 

بررسی اجمالی شرکت و دسته 


در این فصل» ساختار شرکت خود و اعضای کلیدی تیم 
را مرور خواهید کرد. اين جزئیات به ویژه برای سرمایه 
گذاران مهم است زرا آنها می خواهند بدانند چه کسی 
پشت این شرکت است و آیا می توانند یک ایده خوب را 
به یک تجارت عالی تبدیل کنند. 

دسته 

بررسی اجمالیی شرکت و فصل تیم در طرح کسب و کار 
شما جایی است که بهترین حالت را دارید که تیم مناسی 
برای اجرای ایده خود داربد. باید نشان دهد که به نقش 
ها و مستولیت های مهمی که کسب و کارتان برای رشد 
و موفقیت نیاز دارد فکر کرده اید. 

شامل بیوگرانی مختصری که تجربیات مربوط به هریک 
از اعضای اصلی تیم را برجسته می کند. در اینجا مهم 
است که اين موضوع را مطرح کنیم که چرا تیم تیم 


۱۲۵۱ 


تجربه و پیشینه صنعت مناسی دارند؟ آیا اعضای تیم 
قبلاً موفقیت های کارآفرینی داشته اند؟ 


اشتباه رایجی که کارآفرینان تازه کار در توصیف تیم 
مدیریت مرتکب می شوند این است که به همه اعضای 
تیم یک عنوان سطح ) (مدیر عامل» مدیر ارشد اجرایی» 
مدیر ارشد اجرایی و غبره) ی دهند. در حالی که این 
ممکن است برای نفس خوب باشد اغلب واقع بینانه 
نیست. همانطور که یک شرکت رشد می کند» ممکن 
است به انواع مختلفی از تجربه و دانش نیاز داشته 
باشید. اغلب بهتر است به جای اینکه همه را در 
بالاترین سطح قرار دهیم و جایی برای رشد یا تغییر در 
اینده نداشته باشیم. اجازه رشد عناوین در اینده را 
بدهیم. 

تیم مد یرت 

تیم مدیریت شما برای داشتن یک طرح تجاری کامل» 
لزوماً نیازی به کامل بودن ندارد. اگر می‌دانید که 
شکاف‌های تیم مدیریی دارید» مشکلی نیست. در واقع» 
سرمایه گذاران این واقعیت را که می‌دانید افراد کلیدی 
خاصی را از دست می‌دهید» نشانه‌ای از بلوغ و آگاهی در 


۳۵ 


مورد نیازهای کسب‌وکارتان برای موفقیت می‌دانند. اگر 
شکاف هایی در تیم خود دارید» به سادی آنها را شناسایی 
کنید و نشان دهید که به دنبال افراد مناسب برای پر 
کردن نقش های خاص هستید. 

چارت سازمانی 

در نهایت» ممکن است انتخاب کنید که یک نمودار 
سازمانی پیشنهادی را در طرح تجاری خود بگنجانید. 
این مهم نیست و مطمئناً ی تواند در ضمیمه طرح 
کسب و کار شما باشد. در برخی مواقع» همانطور که 
گزینه های تامین مالی را بررسی می کنید» ممکن است از 
شما یک "نمودار سازمان" خواسته شود» بنابراین 
خوب است که یی داشته باشید. 

فراتر از جمع آوری پول» نمودار سازمانی نیز یک ابزار 
برنامه ربزی مفید است که به شما کمک می کند در مورد 
شرکت خود و چگونگ رشد آن در طول زمان فکر کنید. 
در آینده به دنبال پر کردن چه نقش‌های کلیدی هستید 
و چگونه تیم‌های خود را ساختار ی‌دهید تا بیشترین 
بهره را از آنها ببربد؟ نمودار سازمانی می تواند به شما 
کمک کند تا درباره این سوالات فکر کنید. 


۱۵۳ 


درباره شرکت 


از طرح کسب و کار شما خواهد بود. برای طرحی که 
قصد دارید فقط به صورت داخلی با شرکای تجاری و 
اعضای تیم خود به اشتراک بگذاربد» این بخش را 
نادیده پگیرید و ادامه دهید. برای طرحی که با افراد خارج 
از شرکت خود به اشتراک می گذارید» اين بخش باید 
شامل موارد زبر باشد: 

بیانیه ماموریت 

مالکیت معنوی 


بررسی ساختار قانونی و مالکیت شرکت شما 


محل کسب و کار 

تاریخچه مختصری از شرکت اگر یک شرکت موجود 
باشد 

بیانیه ماموریت 


در دام صرف یک روزیا بیشتر برای بیانیه ماموریت خود 
نیفتید. یک یا دو ساعت باید زمان زبادی باشد. 


۱۵۴ 


از قرار دادن یک بیانیه طولایی و کلی در مورد نحوه 
خدمات رسای شرکت شما به مشتربان» کارمندان و غبره 
خودداری کنید. ماموربت شرکت شما باید کوتاه باشد - 
حداکثر یک يا دو جمله - و باید در سطح بسیار بالایی 
شامل آنچه می خواهید انجام دهید. صادقانه بگویم 
بيانیه مآموریت شما و پيشنهاد ارزش کلی شما ممکن 
است یکسان باشد. 


در 50۴0۵۲6 ۸۵۱60 03۱0 (سازندگان 80۱25) بیانیه 
ماموربت ما این است: ما به مردم کمک می کنیم در 
تجارت موفق شوند." این ساده است و شامل همه 
چبزهایی است که ما انجام می دهیم» از انواع محصولاتی 
که می سازیم تا نوع بازاربایی که انجام می دهیم. 
مالکیت معنوی 

این بیشتر در مورد فناوری و سرمایه گذاری های علمی 
صدق می کند» بنابراین اگر نیازی به بحث درباره حق 
ثبت اختراع و ساير مالکیت های معنوی خود ندارید» از 
این موضوع صرف نظر کنید. اماء اگر دارایی معنوی 
دارید که مختص کسب و کار شما است و به تجارت 
شما کمک می کند تا از خود در برابر رقبا دفاع کند» باید 
این اطلاعات را در اینجا به تفصیل بیان کنید. اگر حق 


۱۵۵ 


ثبت اختراع دارید یا در مراحل درخواست ثبت اختراع 
هستید اینجا جایی است که آن پتنت ها را برجسته 
کنید. به همان اندازه مهم است که در مورد مجوز 
فناوری صحبت کنید - اگر مجوز فناوری اصلی را از 
شخص دیگری صادر می کنید» باید آن را در برنامه 
تجاری خود فاش کنید و مطمئن شوید که جزئیات 


روابط مالی را درج کنید. 
ساختار کسب و کار و مالکیت 


نمای کلی شرکت شما باید شامل خلاصه ای از ساختار 
تجاری فعلی شرکت شما نیز باشد. حتماً مروری نیز 
درباره نحوه مالکیت کسب و کار ارائه دهید. آیا هر یک 
از شرکای تجاری دارای بخش مساوی از تجارت 
هستند؟ مالکیت چگونه تقسیم می شود؟ وام دهندگان 
و سرمایه گذاران بالقوه می خواهند ساختار کسب و کار 
را قبل از در نظر گرفتن وام یا سرمایه گذاری بدانند. 
تاربخچه شرکت 

اگر در حال نوشتن یک طرح تجاری برای یک شرکت 
موجود هستید» مناسب است تاریخچه مختصری از 
شرکت را درج کنید و دستاوردهای تاریخی مهم را 


۱۵۶ 


برجسته کنید. باز هم این بخش را کوتاه نگه دارید - 
حداکثر چند پاراگراف. اين بخش به ویژه برای دادن 
زمینه به بقیه برنامه شما مفید است و همچنین می تواند 
برای طرح های داخلی بسیار مفید باشد. بخش 
تاربخچه شرکت می تواند به کارمندان جدید پيشینه ای 
در مورد شرکت ارائه دهد تا زمینه بهتری برای کاری که 
انجام می دهند و جایی که شرکت طی سال ها از آن آمده 
است داشته باشند. 

محل 

در نهایت» بخش برردی اجمالی شرکت در طرح کسب 
و کار شما باید مکان فعلی شما و هر گونه امکاناتی را که 
شرکنت در اختیار دارد» توضیح دهد. برای مشاغلی که 
از وبترین فروشگاه به مصرف کنندگان خدمات ارائه بی 
دهند» این اطلاعات بسیار مهم است. همچنین برای 
مشاغلی که نیاز به امکانات بزرگ برای تولید» انبارداری 
و ... دارند» این اطلاعات بخش مهمی از برنامه شما 


۱۵۷ 


سوالات کلیدی که باید با مرور کلی شرکت خود به 
این بخش به همان اندازه که برای سرمایه گذاران مهم 
کمک می کند تا نحوه عملکرد خود و همچنین موقعیت 
هاء بخش ها با ساختارهای دیگری را که باید اجرا کنید» 
چه کسی تیم فعلی من را تشکیل می دهد؟ چه نقش 
هایی باید پر شود؟ 

ماموریت اصلی من چیست؟ چگونه بر عملیات تجاری 
تآثیر ی گذارد؟ 

آیا به مکان فیزیی نیاز دارم؟ کجا باید واقع شود؟ 


ساختار شرکت من چیست؟ چگونه در طول زمان تغییر 
خواهد کرد؟ 

طرح‌ مان 

شماست. این همان چبزی است که کارآفرننان اغلب 


۳۵۸ 


دلهره‌آور می‌بینند» اما نباید آنقدر که به نظر می‌رسد 
ترسناک باشد. مسائل مالی کسب و کار برای اکش 
استارتاپ ها کمتر از آن چبزی است که فکر می کنید 
پیچیده است و مطمئناً برای ایجاد یک پیش بینی مالی 
قوی» مدرک کسب و کار لازم نیست. گفته می شود اگر 
به کمک بیشتری نیاز داربد ابزارها و منابع زیادی برای 
کمک به شما در ایجاد یک برنامه مالی قوی وجود دارد. 
یک برنامه مالی معموی دارای پیش بینی فروش و درآمد 
ماهانه برای ۱۲ ماه اول و سپس پیش بیی سالانه برای 
سه تا پنج سال باق مانده است. پیش‌بینی‌های سه ساله 
معمولا کانی هستند» اما برخی از سرمایه گذاران پیش‌بینی 
پنج ساله را درخواست می‌کنند. در ادامه جزئیات 
صورت‌های مالی که باید در طرح کسب‌وکار خود 
بگنجانید» و یک مرور مختصر از آنچه باید در هر بخش 
باشد آمده است. 


پیش بینی فروش 


پیش بینی فروش شما دقیقاً همین است - پیش بینی شما 
از مبزان فروش شما در چند سال آینده. 


۱۵۹ 


یک پیش‌بینی فروش معمولاًبه چندین ردیف تقسیم می 
شود و یک ردیف برای هر محصول یا خدمات اصلی 
که ارائه می‌کنید» تقسیم می‌شود. اشتباه نکنید که پیش 
بینی فروش خود را به جزئیات طاقت فرسا تقسیم کنید. 
در این مرحله فقط روی سطل های سطح بالا تمرکز 
کنید. 


برای مثال» اگر فروش یک رستوران را پیش‌بینی می‌کنید» 
ممکن است پیش‌بینی خود را به این گروه‌ها تقسیم 
کنید: ناهار» شام و نوشیدنی. اگر یک شرکت محصول 
هستید. می توانید پیش بیقی خود را بر اساس بخش 


پیش بینی فروش شما همچنین شامل یک ردیف مربوط 
به هر ردیف فروش برای پوشش بهای تمام شده کالای 
فروخته شده است که به عنوان 6065 نیز شناخته می 
شود (که به آن هزینه های مستقیم نیز می گویند). اين 
ردیف ها هزینه های مربوط به ساخت محصول يا ارائه 
خدمات شما را نشان می دهد. 0065 فقط باید شامل 
آن هزینه هایی باشد که مستقیماً به ساخت محصولات 


۲۶۰ 


۳۹ مربوط می شود نه هزننه های تجاری معمولی 
مانند اجاره» بیمه» حقوق و غیره. 


برای رستوران هاء هزینه مواد اولیه است. برای یک 
شرکت تولیدی, هزینه مواد اولیه را به همراه خواهد 
داشت. برای یک کسب و کار مشاوره. ممکن است 
هزینه کاغذ و سایر مواد ارائه باشد. 


طرح پرسنلی 

برنامه پرسنلی شما جزئیاتی را نشان می دهد که چقدر 
برای پرداخت به کارکنان خود برنامه ریزی می کنید. برای 
یک شرکت کوچک» ممکن است هر موقعیت شغی را 
در برنامه پرسنل فهرست کنید و برای هر موقعیت 
ماهانه چقدر پرداخت می شود. برای یک شرکت بزرگت 
طرح پرسنل معمولاً به گروه های عملکردی مانند 
"بازاربایی" و "فروش" تقسیم می شود. 

طرح پرسنلی همچنین شامل آنچه معمولاً "بار کارمند" 
نامیده می شود که هزننه کارمند فراتر از حقوق است» 
می شود. اين شامل مالیات بر حقوق» بیمه و سایر 
هزینه های ضروری است که هر ماه برای داشتن یک 


۱۳۶۱ 


کارمند در لیست حقوق و دستمزد خود متحمل 


صورت حساب درآمد 


صورت درآمد شما که به عنوان سود و زبان (یا ۳۵۱) 
نیز شناخته ی شود جایی است که اعداد شما با هم 
ضرر ی کنید. ۳۵,۱ داده‌ها را از پیش‌بینی فروش و برنامه 
پرسنل شما استخراج می کند و همچنین فهرستی از سایر 
هزینه‌های جاری مرتبط با راه‌اندازی کسب‌وکار شما را 
شامل می‌شود. 


۱ همچنین حاوی "خط پایین" بسیار مهمی است 
که در آن هزینه های شما از درآمد شما کم می شود تا 
نشان دهد آیا کسب و کار شما هر ماه سود می کند با به 
طور بالقوه در حین رشد شما متحمل ضررهایی می شود. 


رایج ترین اقلام صورت سود و زبان 


فروش (یا درآمد یا درآمد): این عدد از کاربرگ پیش‌بیی 
توسط کسب‌وکار می‌شود. 


۳۶۲ 


بهای تمام شده کالای فروخته شده (6065): اين 
عدد نیز از پیش بینی فروش شما می آید و کل هزینه 
فروش محصول شما است. برای مشاغل خدمانی, اين 
را می توان هزینه فروش يا هزینه های مستقیم نیز نامید. 
حاشیه ناخالص: 0065 خود را از فروش خود کم کنید 
تا این عدد را بدست آوربد. اکثر صورت‌های سود و زبان 
نیز این عدد را به عنوان درصدی از کل فروش نشان می 
دهند (حاشیه ناخالص/فروش <- درصد حاشیه 
ناخالص) 

هزینه‌های عملیانی: تمام هزینه‌های مرتبط با راه‌اندازی 
کسب‌وکارتان را فهرست کنید» به استثنای 6065 که 
قبلاً توضیح داده‌اید. شما همچنین باید مالیات» 
استهلاک و استهلاک را حذف کنید. با این حال» 
حقوق» هزینه های تحقیق و توسعه (۴6)» هزینه 
های بازاربایی و سایر هزینه ها را در اینجا لحاظ می کنید. 
مجموع هزینه های عملیانی: این مجموع هزینه های 
درآمد عملیای: اين به عنوان 281۲0۸ یا سود قبل از 
بهره» مالیات» استهلاک و استهلاک نبز شناخته ی 


۱۶۳ 


شود. این یک محاسبه ساده است که در آن شما فقط 
کل هزینه های عملیاق و 6065 خود را از فروش خود 
بهره» مالیات» استهلاک و استهلاک: اگر هریک از این 
جربان های هزینه را دارید» آنها را در زیر درآمد عملیاق 
خود فهرست می کنید. 

کل هزینه ها: هزینه های عملیاتق خود را به بهره» 
های خود را دربافت کنید. 

سود خالص: این خط پایانی بسیار مهم است که نشان 
می دهد آیا در طول یک ماه یا سال معبن سود داشته 
اید یا ضرر کرده اید. 

صورت جریان وجوه نقد 

صورت جربان وجوه نقد اغلب با صورت سود و زبان 
اشتباه گرفته می شود. اما آنها بسیار متفاوت هستند و 
اهداف بسیار متفاوق ر دنبال می کنند. در حالی که 
اب۳6 سود و زبان شما را محاسبه می‌کند» صورت جریان 
نقدی میزان وجه نقد (پول در بانک) را که در هر 


۳۶۴ 


نقطه‌ای دارید را پیگیری می‌کند. نمونه ای از صورت 
جربان نقدی را در اینجا دریافت کنید. 

کلید درک تفاوت بین اين دو بیانیه» درک تفاوت بین 
پول نقد و سود است. ساده ترین راه برای فکر کردن در 
مورد آن زمانی است که یک فروش انجام می دهید. اگر 
نیاز دارید برای مشتری خود صورتحساب ارسال کنید و 
سپس مشتری شما ۳۰ يا ۶۰ روز طول می کشد تا 
صورتحساب را پرداخت کند. بلافاصله پول نقد حاصل 
از فروش را ندارید. اماء شما فروش را در ۴6,۱ خود رزرو 
کرده اید و روزی که فروش را انجام داده اید» سود 
حاصل از آن فروش را نشان می دهید. 

ترازنامه 

آخرین صورت مالی که بیشتر کسب و کارها باید به 
عنوان بخشی از طرح تجاری خود ایجاد کنند ترازنامه 
است. ترازنامه یک نمای کلی از سلامت مالی کسب و 
کار شما ارائه می دهد. دارایی های شرکت شماء بدهی ها 
و حقوق صاحبان سهام شما (مالک) را فهرست می کند. 
اگر بدهی های شرکت را از دارایی ها کم کنید» می توانید 
ارزش خالص شرکت را تعیین کنید. 


۱۶۵ 


برای جزئیات بیشتر در مورد مواردی که باید در ترازنامه 
خود لحاظ کنید. این مقاله در مورد ساخت و خواندن 
ترازنامه را بررسی کنید. 

استفاده از وجوه 

اگر از سرمایه گذاران پول جمع‌آوری می‌کنید» باید بخش 
مختصری از طرح کسب‌وکار خود را وارد کنید که دقیقاً 
نحوه برنامه‌ریزی شما برای استفاده از پول نقد 
سرمایه گذاران را توضیح می‌دهد. 

این بخش نیازی به پرداختن به جزئیات طاقت فرسا در 
مورد چگونی خرج کردن آخرین دلار ندارد» بلکه در 
عوضء مناطق عمده ای را نشان می دهد که سرمایه 
سرمایه گذاران در آنجا خرج می شوند. اینها می تواند 
شامل بازاربایی» تحقیق و توسعه. فروش. یا شاید خرید 
موجودی باشد. 

استراتژی خروج 

مالی خود بگنجانید» بخشی از استراتژی خروج است. 
استراتژی خروج برنامه شما برای فروش در نهایت 
کسب و کارتان» چه به شرکتی دیگر و چه به عموم مردم 


۷۶۶ 


در یک ۱۳0 است. اگر سرمایه گذار داربد» آنها ی 
خواهند نظرات شما را در این مورد بدانند. اگر 
کسب‌وکاری را اداره می‌کنید که قصد داربد مالکیت آن 
را به‌طور نامحدود حفظ کنید» و به‌دنبال سرمایه گذاری 
فرشته یا سرمایه ۷ نیستید» می‌توانید بخش استراتژی 
خروج را نادیده بگیرید. به هر حالء سرمایه‌گذاران شما 
می‌خواهند بازدهی سرمایه‌گذاری خود را دربافت کنند» 
و تنها راهی که می‌توانند اين را به دست آورند این است 
که شرکت به شخص دیگری فروخته شود. باز هم لازم 
نیست در اینجا وارد جزئیات طاقت‌فرسا شوید. اما باید 
موفقیت علاقه‌مند به خرید شما باشند. 

سوالات کلیدی برای پاسخ به برنامه مالی شما 

برنامه مالی شما به شما کمک می کند تا بفهمید هزینه 
های شما چیست» چه چیزی برای سودآوری لازم 
است» چه مقدار پول نقد باید نگه دارید. در حال 
حاضر و آنچه شما با هر گونه بودجه انجام خواهید 
داد. در این مرحله نیازی به داشتن اطلاعات مالی واقی 
ندارید. با اين حال» داشتن پیش‌بینی‌ها و پیش‌بیی‌ها 
برای صورت‌های مالی اصلی شما نه تنها به شفاف‌سازی 


۱۶۷ 


امکان‌سنجی استراتژی شما کمک می‌کند. بلکه به 
سرمایه گذاران ثابت می کند که از قبل فکر کرده‌اید. برای 
کمک به توسعه این بخش, سعی کنید به سوالات زیر 
انتظارات فروش شما برای سال آینده چیست ؟ 


برای بهره برداری چه هزینه هایی لازم است؟ 
چه زمانی جریان نقدی مثبت خواهید شد؟ 


چه مقدار پول نقد از قبل برای تأمین مالی رشد نیاز 
دارید؟ 

چگونه از وام یا سرمایه گذاری استفاده خواهید کرد؟ 
چه بودجه ای برای تلاش های خاص لازم است؟ 
پیوستی به طرح کسب وکار شما به هیچ وجه یک فصل 
الزامی نیست. اما مکانی مفید برای چسباندن هر نمودار» 
جدول» تعاریف» یادداشت‌های قانونی. یا سایر 
اطلاعات حیاتی است که خیلی طولانی يا ی‌موقع به 
نظر می‌رسد. در جای دیگری در طرح کسب و کار خود 
قرار دهید. اگر یک حق اختراع یا ثبت اختراع در حال 


۱۶۸ 


انتظار یا تصاویری از محصول خود دارید» این جایی 
است که می خواهید جزئیات را درج کنید. 

برنامه ریزی کسب و کار یک فرآیند مستمر است که می 
تواند به شما کمک کند تا ایده خود را تأیید کنید» اهداف 
خود را تعیین کنید» مدیریت کنید و کسب و کار خود را 
با موفقیت ارائه دهید. اگر مطمتّن نیستید از کجا شروع 
کنید» مشاهده برخی از طرح های تجاری تکمیل شده 
در حین انجام فرایند برنامه ریزی می تواند بسیار مفید 
باشد. 


۲۶۹ 


اگر از صاحبان مشاغل سابق نظرسنجی کنید» دلایل 
مختلفی برای شکست کسب و کار آنها خواهید دید. 

پول تمام شد: این دلیل به طور گسترده دلیل شکست 
یک تجارت را واقعاً توضیح نمی دهد. پول تمام شد زیر 
دیگر وارد نشد» پس چرا جربان نقدینی خشک شد؟ 
آیا این به دلیل هزینه های مدیریت ضعیف بود یا به 
دلیل اينکه فروش به اندازه کانی بالا نبود؟ تمام شدن 


۳۷۰ 


پول همچنین به ناتوانی در به دست آوردن منابع مالی 
یا تأمین مالی بیشتر مورد نیاز برای حفظ یک تجارت؛ 
به ویژه در روزهای اولیه» تا زمانی که یک کسب و کار 
پتواند شروع به تولید سود کند» مرتبط است. 

بازار اشتباه: افراد زبادی سعی می‌کنند کسب‌وکاری را 
راه‌اندازی کنند که همه را به عنوان جمعیت‌شناسی 
هدف قرار می‌دهد. اين به خوبی کار نمی کند. بعد» آنها 
سعی می کنند همه افراد شهر خود را هدف قرار دهند. 
باز هم خیلی گسترده است. هرچه جایگاه شما دقیق تر 
باشد» بازاربایی برای مخاطبان مناسب آسان تر خواهد 
بود. 

عدم تحقیق: شما باید بدانید که مشتربان شما چه می 
خواهند. بسیاری از کارآفرینان بالقوه با تصور اینکه 
خدمات يا محصولل عالی برای ارائه دارند وارد بازار ی 
شوند. اما متوجه نمی‌شوند که هیچ‌کس آن خدمات پا 
محصول را نمی‌خواهد. با انجام تکالیف خود و تحقیق 
در مورد بازار خود» دقیقاً خواهید دانست که چگونه 
نیازهای مشتربان بالقوه خود را برآورده کنید. 

شراکت بد: اغلب» هنگام شروع یک تجارت به یک 
شریک نیاز است. یی از شما در یک زمینه متخصص 


۳۷۱ 


است و دیگری در زمینه دیگری متخصص. ایده‌های 
شما برای شرکت با هم تضاد خواهند داشت و بدون 
را‌حل مشخص, باعث درگیری داخلی می‌شود. شما 
بیشتر کار می کنید و شریک زندگ شما کمتر کار می کند» 
اما شریک زندی شما فکر می کند که او بیشتر از شما کار 
می کند. در نهایت» کسب و کار منحل می شود زیرا 
شراکت کار نمی کند. با داشتن یک طرح تجاری واضح 
که وظایف هر یک از شرکا را مشخص می کند. می توانید 
از بسیاری از درگیری ها قبل از بروز آنها جلوگیری کنید. 
بازاربایی بد: می توان گفت که یک تجارت به دو جنبه 
خلاصه می شود: بازاربایی و حسابداری. اگر در هر دو 
برتری دارید» مهم نیست که چه چپزی را می فروشید یا 
عرضه می کنید» زیرا کسی آن را می خرد. حقیقت غم 
انگیز این است که بیشتر کارآفرینان هنر خود را می دانند 
و چیزهای دیگری را نمی دانند. به‌جای اينکه کمپین 
بازاربایی خود را زیر و رو کنید» آن جنبه از کسب‌وکارتان 
را استخدام کنید. اين کار هزینه دارد» اما اگر به درستی 
انجام شود» بسیار بیشتر از آن چبزی که خرج کرده اید» 
به ارمغان ی آورد. 


۳۷ 


متخصص نبودن: بسیاری از کارآفرینان کسب و کار 
خود را راه اندازی می کنند زیرا به شغل نیاز دارند. آنها 
تصور مبهمی از کاری که انجام می دهند دارند» وفکر ی 
کنند که چون بهتر از همسالان خود هستند. باید با 
انجام آن امرار معاش کنند. حقیقت غم انگیز این است 
که بدون مهارت های تجاری و تخصص واقی 
سرنوشت این کارآفرینان برای مبارزه است. 

چگونه از شکست جلوگیری کنیم 

به نظر می رسد بیشتر کسب و کارها با شکست مواجه 
می شوند. اما نکات کلیدی برای تبدیل نشدن به یی از 
۰ درصدی که بلافاصله شکست ی خورند وجود 
دارد. اهداف را تعیین کنید: دقیقاً بدانید که کجا باید 
باشید و کجا می خواهید باشید. بدون هدف» شما فقط 
۵ هدف سرگردان هستید. 


نحقیق: همه چیز را در مورد بازار خود بدانید. بدانید 
که مشتربان چه می خواهند. بدانید که آنها ٩‏ دلار ی 
پردازند اما ۱۰ دلار نمی پردازند. از درآمد» 
خواسته‌هایشان و آنچه که باعث می‌شود آنها را 
بشناسند» بشناسید. هرچه بیشتر بدانید» بیشتر می 
توانید به آنها اعتراض کنید. 


۳۳۳ 


کارتان را دوست داشته باشید: اگر کاری را که انجام بی 
دهید دوست نداشته باشید» نشان داده می‌شود. شما 
باید نسبت به کسب وکار خود اشتیاق داشته باشید» 
وگرنه فقط یک شغل خواهد بود. 

دست از کار نکشید: مهم نیست که چقدر کسب و کار 
عالی داربد» زمان های خرای خواهید داشت. دوره‌هایی 
پیش می‌آیند که همه چیز پیش می‌رود و شما تصمیم 
خود را برای قدم زدن در اين مسبر زیر سوال می‌برند. 
این زمانی است که ساعت‌های اضاق را صرف کنید» 
سخت‌تر فشار دهید و کار را انجام دهید. 

تقریباً ۱۱ از ۱۲ کسب و کار شکست یی‌خورند. این عدد 
بالایی است که نشان ی‌دهد برای موفقیت یک 
کسب‌وکار» خیلی چیزها باید درست پیش بروند. 
خوشبختانه شما می توانید یی از ۲۰ درصدی باشید که 
در سال اول موفق می شوند. برای انجام اين کار» باید 
نکات ذکر شده در بالا را دنبال کنید» و مهمتر از همه 
باید ایده خود را آزمایش کنید» تکالیف خود را انجام 
دهید و قبل از اینکه با هر دو پا به داخل بپرید» مطمتئن 
شوید که کار خواهد کرد یا نه. 
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برنامه توسعه شغلی فهرستی مکتوب از اهداف کوتاه و 
بلند مدتی است که کارکنان در رابطه با شغل فعلی و 
آینده خود دارند و مجموعه ای برنامه ربزی شده از 
تجربیات رسمی و غیر رسمی برای کمک به کارکنان در 
دستیای به اهدافشان. این اهداف باید با نقاط قوت و 
پتانسیل هر فرد مرتبط باشد. 


۳۷۵ 


برنامه های توسعه شغلی معمولا اختیاری هستند. اما 
آنها باید به همه کارکنان توصیه شوند, به طوری که 
اهداف رشد و توسعه کوتاه مدت آنها با مدیران با 
سربرستان آنها هماهنگ و حمایت شود و انتظارات 
شغلی بلند مدت آنها واقع بینانه باشد. 

هدف از برنامه توسعه شغلی 

در نهایت» هدف برنامه توسعه شغلی کمک به کارکنان 
در دستیایی به اهدافشان است. با انجام اين کاره یک 
سازمان احتمال حفظ کارکنان را نیز افزایش می‌دهد. زیر 
کرده‌اند تا به اهداف شغلی خود در سازمان دست 
يابند» نه اينکه کارکنان معتقد باشند برای دنبال کردن 
این اهداف در جای دیگری باید ترک کنند. 


طرح توسعه شغلی همچنین به کارکنان کمک می‌کند تا 
با پيشنهاد چارچوب‌های زمانی برای رخ دادن نقاط 
عطف خاص مانند ترفیعات) و شناسایی زمینه‌هایی که 
کارمندان قبل از واجد شرایط شدن برای نقطه عطف 
شغلی بعدی خود. توسعه دهند. انتظارات واقع‌بینانه 
از رشد شغلی را تعیین کنند. همچنین توجه داشته 
باشید که برنامه های توسعه شغلی فقط یک برنامه 


۳۷۶ 


هستند. آنها تعهدات شغلی را به کارمند پا مدیر یا 
قالب برنامه توسعه شغلی 

به عنوان یک مدیر یا سریرست. استفاده از قالب برنامه 
توسعه شغلی فردی (۱60۳) را برای همه کارکنان خود 
تشویق کنید. هنگای که ارزش ۱60۳ را توضیح دادید» 
می توانید تأکید کنید که کارکنان باید مسئولیت ایجاد 


این فرم را برای خود بپذیرند و اطلاعات زیر را ارائه 
دهند. 


اهداف کوتاه مدت شغلی / اهداف (۵-۱ سال)» 
اهداف / اهداف شغلی بلند مدت (+۵ سال) 
تجارب توسعه در کوتاه مدت: 

آموزش و پرورش 

تکالیف شغلی 

فعالیت های توسعه ای 


فرآیند حمایت از برنامه توسعه شغلی کارمند شما 


۳۷۷ 


در اینجا چند مرحله برای حمایت از یک برنامه توسعه 
موثر برای کارکنان شما آورده شده است. بحث‌ها و 
برنامه‌های توسعه باید بر دو بعد متمرکز شود: تخصص 
ی و عملکردی خاص و نمایش کلی فرهنگ» فلسفه و 
ارزش‌های سازمان توسط کارمند. 

برای شناسایی علایق شغلی بلندمدت کارمندان خود به 
صورت جداگانه با کارمندان خود ملاقات کنید. این باید 
بر اساس بررسی عملکرد قبلی آنهاء اهداف آنها برای 
دوره عملکرد فعلی» و بازخورد ارائه شده به شما در طول 
سال باشد. به طور خاصء از کارمند بخواهید اهداف 
کوتاه مدت (۵-۱ سال) و بلند مدت (۵ سال) را بیان 
کند. همچنین از کارمند در مورد شغل فعلی خود 
ببرسید: آیا او علاقه مند به دریبافت انواع خاصی از 
تکالیف» شرکت در هر دوره آموزثی. یا مشارکت به 
روش های جدید در بخش است. اطلاعات را ثبت 
پس از جلسه. منابی را در سازمان خود شناسایی کنید 
که می تواند به کارمند در دستیایی به اهدافش کمک کند. 
منابع مفید خارج از سازمان را نیز در نظر بگیرید. 


۳۳۸ 


آموزش رسمی در سازمان 
منتورینگ 


الکترونیی 

آموزش خارجی (مانند دوره های دانشگاهی) 

در مورد منابی که ممکن است به اجرای طرح و رسیدن 
به اهداف تعردف شده کمک کند. با کارمند بحث کنید. 
منابع ممکن است شامل افراد دیگری باشد که می توانند 
پیشرفت را نظارت کنند و/یا بازخورد مداوم ارائه دهند. 
مشتریان؛ بازخورد ساير ناظران؛ و حمایت مالی برای 
تشر گنت در دوره های آموزشی يا آموزشی. 

طرح را آماده کنید. یک برنامه توسعه باید در طول سال 
برای یادداشت فعالیت های تکمیل شده و فعالیت های 
بعدی کارمند استفاده شود. علاوه بر اين» اهداف 
توسعه او را به برنامه هدف گذاری کلی برای سال اضافه 


۳۷۹ 


برای بررسی طرح پیشنهادی با کارمند ملاقات حضوری 
داشته باشید و بر اساس بازخورد» آن را اصلاح کنید, 
تنظیم کنید و با ارائه امضای خود و گرفتن امضای 
کارمند» همسویی را تایید کنید. در صورت لزوم. فرم 
۳ را در پرونده پرسنلی کارمند ثبت کنید. اطمینان 
حاصل کنید که یک نسخه از برنامه را نگه می دارید و 
همچنین مطمتن شوید که کارمند شما یک نسخه را نگه 
می دارد. این به تمرکز جلسات آینده شما با هر کارمند 
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در برربی اواسط سال و برربی عملکرد پایان سال, با 
کارمند ملاقات کنید تا پیشرفت را بر اساس برنامه. 
تغییرات در اهداف شغلی (در صورت لزوم) ارزبایی کنید 


۱۸۰ 


و در صورت لزوم برنامه را برای تعدیل آن تجدید نظر 
برنامه توسعه شغلی» همانطور که در اینجا توضیح داده 
شد» می تواند ابزار بسیار مفیدی برای متخصصان 
توسعه شغلی باشد که در داخل سازمان ها کار ی کنند. 
متخصصان شغی می توانند آن را به مدیران به عنوان 
راهی برای تشویق توسعه افرادی که بر آنها نظارت می 
کنند ارائه دهند. اگر به طور مناسب استفاده شود» می 
تواند به مدیر کمک کند تا بر حمایت از کارمندان در 
کسب مهارت های جدید تمرکز کند و در عین حال برای 
سازمان آنها ارزش بیشتری ایجاد کند. همچنین به 
کارمندان کمک می کند تا در مسبر خود باق بمانند و در 
حرفه خود به جلو حرکت کنند. 


۱۱۸۱ 


برنامه توسعه شغلی من 


تحصیلات فعلی: 


تحصیلات مورد نیاز: 


مهارت های فعلی: 


مهارت های مورد نیاز: 


۱۸۲ 


مرحله ۴ 


تاریخ تکمیل هدف: 


۱۸۳ 


دستورالعمل های برنامه توسعه شغلی من 


هدف: هدف شغلی خاص و نهایی شما. این هدف باید 
متمرکز و روشن 

تحصیلات فعلی: تحصیلات فعلی شما. به عنوان 
مثال» مدرک کاردانی در مدیریت بازرگانی 

آموزش مورد نیاز: هر گونه آموزش (رسمی یا غیر 
هدف نهای. 

مهارت/تجربه فعلی: هر مهارت با تجربه ای که دارید 
مهارت /تجربه مورد نیاز: هر مهارت یا تجربه اضانی که 
برای آن نیاز دارید 

هدف نهایی شغلی من 

مرحله ۱: اولین قدمی که باید بردارید تا به هدف نهایی 
شغلی خود برسید. این می تواند تحقیق در مورد الزامات 
آموزش رسمی يا غیر رسمی برای موقعیت ها باشد یا 


۱۸۴ 


تحقیق در مورد راه‌هایی برای دستیایی به مهارت‌های 
اضانی (مثلاً داوطلب شدن در جایی برای به دست 
آوردن تجریه یا مهارت های لازم) 


تاریخ تکمیل هدف: تاریخ تکمیل هدف را برای هر 
مرحله فرآیند بنونسید. داشتن یک تاریخ مشخص به 
شما کمک می کند اولوبت بندی کنید و خود را در مسیر 
درست نگه داربد. اشکالی ندارد اگر اين تاریخ از ببن 
رفت» فقط مطابق با آن تنظیم کنید. شما باید خود را 
منضبط کنید تا در مسبر اهداف خود بمانید هدف 
نهایی خود را به خاطر بسپارید! در صورت لزوم» طرح 
خود را چاپ کنید و آن را در جایی به عنوان یادآوری 
روزانه از جایی که می خواهید بروید نگه دارید 

مرحله ۲: هر مرحله باید کاری باشد که فراتر از مرحله 
قبلی انجام دهید تا به شما در رسیدن به هدفتان کمک 
کند. اگر مطمئن نیستید که گام بعدی چیست. دوباره 
مراجعه کنید. در الگوی برنامه توسعه شغلی خود پس 
از تکمیل یک مرحله» مرحله بعدی را مشخص کنید. 
برای کمک به پیشرفت» ممکن است بخواهید به دنبال 
خدمات یک مشاور حرفه ای کاری باشید. بسیاری از 
استان ها و شهرداری ها مراکز خدمات شغلی رایگان 


۱۸۵ 


ارائه می دهند. همچنین تعداد زبادی مشاور شغلی 
مبتنی بر هزینه برای کمک وجود دارد. 

تاریخ تکمیل هدف: باز هم تاربخی که هدف را انتظار 
دارید تکمیل کنید. می توانید به اندازه خودتان مراحل را 
به الگوی طرح توسعه شغلی اضافه کنید. 

نیاز به هدف شغلی خاص خود را پس از تکمیل هر یک 
از طرح های خود مجدداً بازدید کنید. گام بردارید و در 
صورت لزوم تنظیم کنید. 
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